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l. METODOLOG/A DE LA INVEST/GACION 

INTRODUCCION 

En este cap.Ctulo es, en donde se describe la metod'olog.fa utilizada en la presente 

investigación, ea decir, la forma de planear y organizar la información 

recopilada. 

La metodología es todo un proceso, en el cual se describe y detalla la planeaci6n 

de la investigación desde la carrera elegida, el área, el tema genérico y 

específico, se plantea el problema, se formulan las hipóteoiD, se realiza el 

cronograma de trabajo y se señalan los costos de la invest1gac16n, así como 

también, se especifican los medios utilizados al recopilar y seleccionar la 

información referente al tema, como es el diseño de los instrumentos (entrevistas 

y cuestionarios), en donde se describe el método por el cual se determinó la 

muestra tanto, para la prueba piloto como para la aplicación definitiva del 

cuestionado. 

Se especifica el procesamiento de los datos, para lo cual se utilizó equipo 

electrónico (computadora personalJ, así 

análisis de los reiJUltados. 

paqueter !a en la tabulación y 

Todo el proceso de investigación implicó un gran esfuerzo humano, as! como la 

utilización de recursos técnicos y económicos los cuales, se detallan a lo largo 

de esta 1nveacigación. 



/. METODOLOGIA DE LA INVEST/GACION 

1. PLllNEACION 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 Contaduría y Administración 

para obtener el título de Licenciado en Administración fue necesario especificar; 

carrera, área, tema genérico, tema especifico, problema, hipótesis, cronograma 

y costos de la investigaci6n, así como mostrar un Indice tentativo de la misma. 

(Véase cuadro I .1) , 

A continuación ae explica cada uno de estos puntos detalladamente, 

A. CA R R E R A 

Licenciado en Adminis traci6n. 

Elegimos el seminario de investigación (tesis), porque consideramos que 

representa una mejor forma de aportar nuevos conocimientoa en las diferentes 

.freas de la administrac16n, contribuyendo as! al cumplimiento de los objetivos 

institucionales del desarrollo de investigaciones que aporten beneficios a la 

sociedad, as! como también para obtener al título de Licenciado en 

adminiBtración. 



CUADRO I.1 

PROCEDIMIENTO PARA INICIAR EL SEMINARIO DE INVESTIGACION (TESIS} 
EN LA CARRERA DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION 

PROCEDIMIENTO DESCR/PCION 

to.CARRERA LICENCIADO EN ADMINISTRACION 

2o. AREA Mercadotecnia 

3o. TEMA GENERICO lnvestigscidn de mercado 

4o. TEMA ESPECIFICO Dislrrbucldn 

5o. DELIMITACJON DEL TEMA D1smbucidn del p!Jtono deshidratttdo en el D.F • 

• ¿Sa desconoce el p/iitano deshidratado en el D.F.l 
. ,aud: precio es el adecuado para colocar el p/Jtano deshidratado 

en o/mercado? 
60. PROBLEMAS POR RESOLVER ·¿Qui! canal do distribución es el id6neo para un producto agroindustriaf 

1o. HIPOTESIS 

80. TEMARIO TENTATIVO 

como elpliJtano dcshidratedol 
• ¿Qui aspoctos compnmd11 la adminlstracldn da la d/Jtribucldn 

d11 un producta agralndusttla/l 

De trabajo: 
h efeccldn ap1oplada y adacuad• admfnlstracldn du canal da distribución 
ayudan on gran modlda a I• ac11pfacl6n da/ p/Afano doshldratado t!n ol 
mercado dt!I D.F. 

Altomativas: 
·El canal do distnbuci6n adecuado para dar o conocer el plJ1ano 
deshidratado entro la pob/eción del D.F., es a través de los 
ostabfccimiontosdetallis111s. 
·El pf6tano deshidratado os un producto con Vt!nto¡"as nutricfonalos qua 

foci1irar6n su dosptaramiento dentro del mercado de frutas secos. 
·El p/6tano deshidratado es un producto roo% natural, lo qua asegura 

la aceptación del mismo en o/ mercado. 

Nula: 
la elección inapropfodo o inadecuada administración do un canal do 
distribución no influyo en fa aceptación dolpf/Jtono deshfdrat;Jdo en el 
mercado del D. F. 

Indice 
Introducción 
l. Motodologfa do la invesrigacfón 
11. Producción del p/6rono en México 

111. lndusrrioluocirfo del p!Jtano 
IV. Investigación de mercado 

V. Estrategia do distrtbución do/ pfDtano deshidrotado on cf D.F. 
Concfusionos 
Anexo 
Cuad1os y figuras 



l. METOOOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

B. AR E A 

Mercadotecnia 

Se el.ig16 esta .1'.rea, debido a que implica una constante invesclgación, la cual 

proporc:::iona respuesta a los ¿qué?, ¿cómo?, ¿cuándo? y ¿por qué?; adem.fs al 

considerar las circunstancias, el producto y el ciempo. se diseña una estrategia 

que lleva implícito el proceso administrativo, es decir, se debe planear, 

organizar, dirigir y controlar de tal manera, que la adaptación a los nuevos 

cambio.s sea rápida y se tenga la capacidad de prever los mismos para responder 

de una fo:ma adecuada y oporcuna. Es por ello que los objetivos generales de la 

investigac16n son: 

- Buscar mercado en el D.F. a un producto agroinduutri.al. 

- Crear la necesidad en los consumidores, del producto a distri.bui.r. 

- Mejorar el nivel de vida de quienes .intervienen en un oaniil de distri.buci6n. 

C. T E M A G E N E R I C O 

Investigaci6n de mercado 

Este tema es de interés porque, ayudó a desarrollar un proyecto enfocado a la 

distrlbuci6n del pl<ftano deshidratado el cual, se bas6 en Ja invest1gaci6n de 

mercado, que es la bi!squeda objetiva y el estudio de hechos importantes de 

cualquier problema en el campo de la mercadotecnia manejando in!o.tn1aci6n externa 

a Ja empresa, 



l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGAC/ON 

D. T g M A g s p g e I F I e o 

Distribución .. 

De acuerdo a los objetivos de la investigación, ésta se enfocó a la distribución 

del plátano deshidratado, detallando la siembra, cosecha, industrialización, 

pronóstico de ventas, envío a las bodegas del distribuidor y el reparto al 

detallista. 

F:. DF:LIMITACION Df:'L TF:MA 

Distribuci6n del plátano deshidratado en el D.F. 

El mot~vo fundamental para la elección de la distribución del plátano 

deshidratado, fue el considerar que es un producto agrícola nacional producido 

por varias regiones del centro y sur de nuestro país y que en la actualidad se 

desconoce en el D. F., además se está impulsando su exportación como fruta fresca, 

aunque no se dejan de considerar los problemas actuales existentes con la 

Comunidad Económica Europea (CEE). 

México ocupó este año el primer lugar de exportación de plátano a Japón, lo que 

implica que su dir;tribuci6n debe Der eficiente, ya que es un producto perecedero, 

por lo que en la presente investigación r;e plantea la distribución del plátano 

como producto industrializado (deshidratado}, lo que significa que su duración 

es mayor, además 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 nutritiva, además de ésta forma se evitan 

cuantiosas pérdidas económicas de la fruta. 



l. METOOOLOGIA DE LA INVEST/GACION 

Es indispensable enfocar nuestros esfuerzos y conocimientos a promover productos 

nacionales y darles otros usos ya que podría pasar al igual que el CACAO, 

producto que fue utilizado por los antiguos indígenas como tributo y el cual al 

ser conocido por los españoles, éstos le dieron un mejor uso, lo bebían con leche 

y azt1car, lo llevaron a Francia e Italia y regresó como dulce (chocolate). De ah! 

nuestra preocupación por buscar otras alternativas para un recurso abundante en 

nuestro país, el cual es más valorado en el extranjero, por lo que se considera 

que en un futuro no muy lejano, éste sea procesado y devuelto. 

Debido al tiempo y los recursos con los que disponían y para que la 

investigación fuera objetiva y real, se eligió la de cipo mixco, ya que 

conformó tanto de una parte teórica -por que se recopiló información 

bibliotecas, hemerotecas e inscituciones especializadaD- y otra práctica -por que 

se aplicaron cuestionarios en estab1ecim1encos detallistas-, Debido a que se 

pretende realizar una inversión para la distribución del plátano deshidratado. 

Consideramos que es un producto que puede exportarse representando así más 

oportunidades de mercado, que a su vez genera divisas para nuescro país, lo cual 

será cbjeto de otro estudio. 

F. P L A N T E A M I E N T O D E L P R O B L E M A 

Problemas por resolver. 

¿ Se desconoce el plátano deshidratado en el D. F.? 

¿ Qué precio es el adecuado para colocar el plátano deshidracado en el 

mercado? 

¿ Qué canal de distribución es el .idóneo para ur. producto agroindustrial 

el plátano deshidratado? 

i M ._ _...... la ~a.....,tea • la diatrla...ei&> •,... ......iue~ 

......,,._l-11' 



l. J'rfETOOOLOGIA OE LA INVESTIGACION 

En cuanco al problema principal de esta investigaclón~ dos motivos que nos 

llevaron a inclinarnos por el mismo son; el haber conocido a productores del 

estado de Nayari t, quienes industrializan el plátano, por el método de la 

deshidratación, con el cual crean una nueva variedad dentro de las frutas secas 

naturales. Ellos nos plantearon su deseo de distribuirlo en el Distrito Federal, 

ya que en la actualidad lo están dlst.ribuyendo en los estados de Nayarit y Baja 

California. Se considera que el plátano deshidratado es un producto poco conocido 

y con posibilidades de éxito en el mercado de Erutas secas y debido a su buena 

aceptación como fruta fresca, la cual está incluida en la dieta básica de la 

población, tanto de nuestro paú; como del extranjero, adem4s c:omo producto 

indu.st:rializada ayuda a contrarrestar el consumo de comida chat:arra por un post:.re 

natural. 

G. HIPOTESIS 

a. De trabajo. 

La elección apropiada y la adecuada adminiat:rac.ión de un canal de distribución 

ayudan en gran medida a la aceptación del plát:ano deshidratado en el mercado del 

D.F. 

- Unidadea de obuervación: 51 desplazamiento del plácano de.ahidratAdo en laD 

tiendas deta11iscas del D.F. 

- va.d~'lblo Independiente: Canal de distribución. 

- variable dependiente: Acepcación del plá'cano deshidratado. 

- Enlacea 16glcos: Ayuda, en el. 



l. METODOLOG/A DE LA INVEST/GACION 

b. Alte.J:llativas. 

El canal de distribución adecuado para dar a conocer el plátano deshidratado 

entre la población del D. F., través de los establecimientos detallistas. 

El plátano deohidratado es un producto con ventajas nutricionales que 

facilitarán su desplazamiento dentro del mercado de frutas secas. 

El plátano deshidratado es un producto .lOOt natural, por lo que asegura la 

aceptación del mismo en el mercado, 

c. Nula. 

La elección inapropiada y la inadecuada administración de un canal de 

distribución no influyen en la aceptación del plátano deshidratado en el mercado 

del D.F. 

Para desarrollar la investigación es necesario establecer tiempo y actividades, 

las cuales se especifican en un cronograma de trabajo o gráfica de Gantt que se 

explica a continuación. (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 trabajo, as! como el tiempo estimado y real de las 

mismas. Es conveniente ai:olarar que el tiempo estimado en el cr:mograma de esta 

investigación, no incluye el tiempo invertido con anterioridad a la 

investigación, 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 siguiente punto. 



CUADRO I.2 

CRONOGRAMA DE TRABAJO 

CONCEPTO TC OCT NOY O 1 C ENE FEB HZO ABR HAY JUN JUL AGO 

1. PLANEACION 10 E 
DE LA 

INVESTIGACION 12 R 

2. RECOPILACION 12 E 
Y SELECCION 

DE INfORHACJON 28 R 

3. DISEAO 
DE 

INSTRUMENTOS 

4. PRUEBA 
DE 

INSTRUMENTO 

5, APLICACION 
DE 

INSTRUMENTO 

6. PROCESAMIENTO 
DE 

DATOS 

7. REDACCIOH 
DE 

CONCLUSIONES 

B. REDACCION 
y 

MECANDGRAFIA 

9.PRESENTACION 
FINAL DE 

TESIS 

" 
8 R 

ZE 

'' 
4E 

ZR 

SE 

10R 

2E ,, 
36 E 

36 R 

ZE 

" 

1 11 

111 

1 
11 •1 

11 

11 •1 

111 

NOTA: T: TIEMPO EN SEMANAS, C= CONTROL, E= TIEKPO ESTIKADO. R11 TIEMPO REAL. 

FUENTE: ElABOll:ACION PROf>IA CON BASE EN LAS ESPECIFICACIOtlES DE LA CRAFICA DE GANTT, 

11 

11 
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I. COSTO DE LA INVESTIGACION 

Est:e costo se ha dividido en dos rubros: Coseos d1recto!1; que comprenden medios 

audiovisuales (transparencias), financiamiento en el cambio de presentación del 

plátano deshidratado y pruebas del producto entre la poblac16n al aplicar los 

cueotionarios. 

Costos indirectos; que estuvieron constituidos por papelería, aplicación de 

cuestionarios, cursos relacionados, viaje a la planta de producción e impresión 

de la tesis. Sobre estas bases, se ha estimado un costo total de N$ 5000. DO 

La recopilación y selección de la infonnación es una de las partes esenciales de 

esta investigación, ya que requiere de un tiempo y cuidado considerable, debido 

a que constituye la base del tema elegido y ous resultados. Por lo que se dedica 

un punto de esta investigación a su explicación. 

2. RECOPILACION Y SELECCION DE INFORMACION 

Al tomar como punto de partida de toda investigación la recolección, sintes.is, 

organización y análisis de los datos que se adquieren, se analizó material 

biDliográfico, especializado en el tema central de esta investigación el cual se 

logró obtener al tomar en cuenta tanto las fuentes primarias como las 

secundarias, as! como las fuentes externas de información las cuales quedan de 

la siguiente manera: 

FUentes primarias: Integradas por toda aquella infonnación bibliográfica y 

hemerográfica señalada al final de la investigación. 

FUentes secundarias: De igual fonna que las fuentes primarias se encuentra 

señaladas al final de la investigación. 
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Fuentes externas: Integradas con los datos proporcionados por; 

- El Instieuco Nacional de Esead!stica Geografía e Informática (INEGI); el cual 

tiene a su cargo la elaboración de los censos económicos y poblacionales a nivel 

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

- La intonnación que generan las dependencias y entidades del sector público y 

privado, como son; Cámara Nacional de Comercio de la Ciudad de México (CANACO), 

Cámara Nacional de la Industria y la Transformación (CANACIN.I'AAJ, Secretaría de 

Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), Nacional Financiera, S.N.C. (NAFIN), 

Asociación Mexicana del Código de Producto, /l.. c. (AMECOP), Secretaría de 

Agricul cura y Recursos Hidráulicos (SARH), Banco de comercio Exterior 

(BANCOMEXTJ, Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFIJ, Compañía de 

Estudios Mercadológicos (A.C. NIELSEN COHPANY), Central de Abastos de la Ciudad 

de México (CEDA) y Dirección General de Servicios de Cómputo Académico (DGSCA) 

que contribuyeron a la realización de esta tesis en los aspectos financieros, 

legales, de mercado y técnicos entre otros. 

- La infonnación obtenida a través de las entrevistas realizadas a los dueños de 

las dos deshidratadoras más importantes del estado de Nayarit,· dependientes y 

dueños de tiendaG de abnrrotes y locales en mercados; al gerente de compras del 

área de abarrotc5 de la cadena de tiendas Aurrerá; conswnidores finales 

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

Cabe aclarar que las anteriores fuentes de información se fueron identificando 

antes del inicio del trabajo de tesis y posteriormente ae localizaron a lo largo 

del 'desarrollo de ésta. En el siguiente punto se realizó una de las fuentes 

externas como es el cuestionario el cual nos proporcionó información acerca de 

la situación del plátano deshidratado en el mercado del D. F. 
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3. DISEÑO DE LOS INSTRUMENTOS 

Para poder obtener información acerca de la población objet:o de esta 

investigación, fue necesñrlo der:erminar y diseñar un instr11mento que cumpliera 

con los requisitos de información deseados para lo que se concluyó que el 

instrumento m.fs adecuado para ésta fue "el cuestionario", 

El cuestionario es considerado como el instrumento que debe responder a las 

consecuencias lógicas del problema y está baoado en la experioncia propia de los 

investigadores y en la literatura especializada acerca del tema,· para que así con 

las preguntas que ést:e contiene pudieran ser congruentes con dichas consecuencias 

y proporcionar mayor validez a la investigación. 

El cuestionario se realizó con r:odo cuidado debido a que de él dependían los 

resultados de la investigación, la comprobación o disprobación de las hipótesis 

y consti tuy6 una parce importante del informe final. 

En primer lugar, se determinaron los objetivos del cuestionario y con base en 

ellos se diseñó el mismo, dcDpués se diseñó y aplicó la prueba piloto y se 

realizaron las modificaciones pertinentes, obteniendo así el cuestionario 

definitivo a aplicar en la investigación de mercado. 

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

l) Determinar el perfil del consumidor de frutas secao, en cuanto a su 
edad, sexo y ocupación. 

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

3) Conocer qué frut:as secas prefieren los consumidores y 1<1 relación que 
existe con la cantidad que compran y el precio que pagan por la misma. 

4) Averiguar el lugar que prefieren los conswnidores para comprar las 
frutas secas, asf como la presentación en que las han comprado. 

5) Definir el concepto que tiene el consumidor de Eruta seca. 
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6) Detenninar los aspectos que influyen para adquirir una frur:a seca, 
como el color, sabor, olor, valor nutrlcional, presentación e higiene. 

7) Averiguar si el plátano deshidratado es conocido canto por los 
co.m:aunidores, como por los que no consumen frutas secas en caso de que 
lo conozcan saber ¿Dónde? y ¿En qué lugar? lo vieron. 

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

9) Averiguar la disposición del consumidor de frutas secas para adquirir 
el plátano deshidrar:ado, así como la cantidad que compraría del mismo, 
después de haberlo probado. 

10} Definir un nombre apropiado para el plátano deshidratado, de acuerdo a 
la opinión de los consumidores, y de algunos nombres propuest:os pa:a 
tal fin. 

11) Realizar observaciones respecto al comportamiento del consumidor, a.si 
como de las sugerencias que proponga. 

En cuanto al mlmero de cuest:ionarios aplicados t:anto para la prueba pilota como 

para el cuestionarjo definitivo, a cont:inuación se explica en forma det:allada 

cómo se determinó la muestra para cada uno. 

A. DETERMINACION DE LA MUESTRA 

Para poder dioeifar la ~ de la invest:igación se definió con anterioridad en 

forma cuidadosa el tipo de investigación a realizar y el objetivo cent:ral de la 

misma, con el objeto de conocer qué es lo que se va a medir, qué característiciis 

tiene, con qué información se cuenta y de qué manera se piensa obtener la 

información que se desea. Se diseñó una estrategia de muestreo que está 

íntimamente ligada a la información y conocimiento de los factores que influyen 

en la variación del fenómeno en estudio acerca de la población, para que, después 

de realizar la aplicación del cuestionario y efectuar la tabulación de los 

resultados se pudieran hacer estimacionea de la población con los resultados 
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obtenidos y asi poder probar la validez de la hipótesis planteada en la 

investigación, así como obtener otros resultados e informn.ci6n acerca del 

productor y el perfil del consumidor que contribuyan a mejorar la estrategia de 

distribución del plátano deshidratado en el D.F. planteada en la investigación. 

Para conocer las características del universo de la investigación y en especial 

las de los consumidores que integran la ~. se eligió seguir un 

procedimiento por "muestreo", partiendo que éste "al escoger un grupo pequeiio 

de una población garantiza un grado de probabilidad de que ese pequeño grupo 

efectivamente posee las caracter!sticas generales del universo basadas en las 

leyes y teoremas que han determinado los matemáticos"'· 

Para seleccionar el tama11o de la muestra se detenninn:ron las caracterfaticas de 

homogeneidad o heterogeneidad do la población en estudio, llegando a la 

conclusión de que es una población "heterogénea". Los aspectos que se tomaron 

en cuenta para su cálculo son: 

a) La Varianza de la población de las características en estudio 

2 
1 s J. 

b) La Confianza que se desea en la estimación del parámetro en estudio (Z). 

e) La Previsi6n o el. error pe.nnisible en la estimación (e}. 

1De acuerdo a los teoremas del limite central, ley de los grandes números 
y la ley de la regularidad estadística, Metodología de la investigación de 
Santiago Zorrilla. Págs. 21 y 22. 
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En este caso para medir la varianza, se partió de una dicotomt:a que presenta 

la pregunta 2 que dice: ¿Acostumbra consumir frut:as secas?, la cual se considera 

conio caracteríucic.J: central de la investigac16n; por lo que lii varianza se reduce 

a la sigulent:e (!JI.presión : 

2~q s. -
n 

de donde: 

Los valores de p 2, q3 y n4 se abt:uvJ.eron de loe resultados que present:6 la 

tabulac16n de la prueba piloto, los cuales fueron los siguient=es: 

p .. 27 cuestionarios en los que la pregunta 2 tuvo respuesta afinnaeiva, 

q .. J cuestionarios en los que la pr~nt:a 2 tuvo respueata negativa. 

n .. JO t:ot:al de cuestionarios aplicados en la prueba piloto. 

Una vez descrito la anterior el valor de la varianza queda como sigue: 

2 (0.9} {0.1) 

s =11------
JO 

Conversión a porcentajes 
de los valores. 

p y q 

de donde; 

'p. Es la proporción estimada de unidades pertenecientes a la clase deseada. 
De acuerdo a la proporción muestra{ obtenida en ta prueba piloto. 
Ptobabilldad de contar con la caracter!stica deseada. 

3q. Probabilídad complementaria, es decir, la probabífldad de na contar con la 
caracterfstics deseada. 

4n. Tamaño de la muestra. 
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; f·º· . 
JO 

2 
s .. ~ 

2 
s .. 0.0548 

p + q"' .l 

p "" 27/30 = O.!} 

q,. 3/30 a 0.1 
0.9+0.1,,.1 

El 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 

investigación. Para efectos de esta investigación se detenninó tener un nivel 

de confianza de I.96 generalmente utilizado, z,.l.96. 

El tercer aspecto a calcular es la previsión o error permisible en la 

est:imaci6n (e), que está muy relacionado con el nivel ele confianza ya que ambos 

contribuyen a obtener una buena estimación en los resultados. 

El error se calcula con la siguiente fórmula: 

•· zW-
~ (0.9)(0.l) 

e • 1.96 
JO 

e•l.96~ 
e .. 1.96 ~ 

e a l.96 (0.0548) 

e .. 0.1074 

e .. io. 74\ de error. 
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Después de haber definido los t:reo aspec~oD .:mterio1·es, ahora corresponda definir 

el significado de las letras utilizadm; en las diferentes fórmulas. 

Z = Es el número do veces que la dt"!sviación €'!1t.indar ha de apartarse de la media, 

para comprender una determinada proporción del área total de la distribución 

normal está'ndar. Este porcentaje es el que se refiere al nivel de confianza 

deseada. 

n "' Tamaño de la muestra. 

e • Error muestral. 

p • ED la proporción estimada de unidades pertenecientes a la clase deseada, De 

acuerdo a la proporción muestral obtenida en la prueba piloto. Probabilidad de 

ccmtar con la caracter!st:ica deseada. 

q "' Probabilidad complementaria, es decir, la probabilidad de no contar con la 

característica deseada. 

El error para que corresponda al nivel de confianza deseado en este caso será de 

o.os. Después de obtener lo anterior, ahora si se cuenta con los elementos 

necesarios para realizar el cálculo de la muestra para lo que se toma en cuenta 

la siguiente fórmula: 

De donde; 

z "' 1.96 
p .. 0.9 
q - 0.1 
e "' O. OS 
N .. 539 

2 
Z p q N 

2 
(N~1) e + Z p q 

2 
(1.96) (0.9) (0.J.) (S39) 

2 2 
{SJS) (O.OS) + (1.96) (0.9} (0.1} 
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3.8416 (48.51) 

538 (O. 0025) + J, 8416 (O. 09} 

186.3560 

l. 345 + 0.3457 

185.3560 

l. 6907 

110.22 1 

Redondeando tenemos: 
n .. 111 cuescionarios a aplicar dencro de la 

población objetivo. 

15 

En realidad se aplicaron 117 cuestionarios, debido a que también se realizaron 

encuestas en un pasillo mifs 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 e!. c.:flculo de la muestra se procedió a seleccionar el 

"tipo de muestreo" para lo cual se consideró que de acuerdo a la información 

con la que ya se contaba acerca del comportamiento del mercado de frut:a.!J secas 

y el desconocimiento del plátano deshidratado entre el público consumidor; la 

aplicación del cuestionario se realizó acompaiiado de una prueba degustativa, 

Se tuvo que considerar la elevación de tiempo y costo para la investigación. 

Entonces se eligió el cipo de muestreo nprobabil.istico estratificado 

proporcional", probabilístico el cual se c.:iracteriza por que todo individuo 

u objeto del universo tiene la misma probabilidad de Ger elegido para la muestra; 

cstrati.ficado, porque la población ae dividió en treo estratos que obedecen tanto 

al nivel socioeconómico de posibles consumidores porque éstos forman parte de la 

estrategia de distribución a seguir dentro del mercado del D.F., consiguiendo de 

esta manera una mayor homogeneidad de la muestra final,· proporcional, porque los 

tamaiios de muestras dentro de cada estrato son proporcionales al tamaño de cada 

uno de éstos. 
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En el siguiente punto :;e especifican los lugares donde se aplicó la prueba 

piloto. 

B. PRUEBA DEL INSTRUMENTO 

Se refiere a la prueba piloto, la cual se aplicó a una parte de la pobla:::-ió::: 

modelo, calculada en forma arbitraria aunque incluyó los tres es traeos 

establecidos, con el fin de detectar posibles fallas de sincaxis, de formato, 

salto de preguntas y problema!! que pudieran provocar o detectar loG encuestados. 

Esta prueba se hizo con el objeto de obtener un cuestionario senc.illo y eficaz 

antes de su reproducirlo en la cantidad.Oetenninada por la muestra, constituyendo 

as! parte de la previsión de todo trabajo a realizar. Cabe aclarar que el 

cuestionario piloto se sometió a la aprobación del asesor de la investigación. 

El cuestionario se aplicó de la siguiente manera: 

ESTRATO LUGAR DE APLICllCION 

TA super ama 
Gigante 

Comercial Mexicana 
Bodega Aurrerá 

M Central de Abastos 
Tre!J Mercados 

T Dos tianguis 

TOTAL DE CUESTIONARIOS 

NUHERO DR CDESTION/UUOS 

30 

A continuación se presenta el cuestionario piloto y las modificaciones 

realizadas a éste, as! como una breve explicación de las mismas. 
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CUESTIONARIO PILOTO 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DE CONTADURM Y ADMINISTRAC/ON 

Buenos días/t:ardes. 
Est:e cuestionario tiene como obj'!:!tivo recopilar informaci6:1 referente al estudio 
del mercado de las frut:as secas. 
(si acepta, realizar prueba de degustación e iniciar llenado de cuest:ionarioJ, 
Gracias por su cooperación. 

Sexo: Masculino ( J 
Femenino ( ) 

l. Edad, 
O) 20 a 25 años ( ) l) 26 a 30 años ( J 2) 31 a 35 años ( ) 
3) 36 a 40 aflos ( ) 4) Más de 40 aflos ( J 

2. ¿ Acostumbra consumir frutas secas ? 
O) Si ( ) l) No ( J ( Pasa a la pregunta #11 ) . 

J, ¿ Qué tipo de Erutas secas le gustan ? ( mostrar tarjeta #1 J 
O) Chabac-ana ( J l) Ciruela pasa ( J 2) Pasas ( J 3) Mango ( ) 
4) Papaya ( ) S) Manzana ( ) G) Plát:ano ( ) 7) Otro __ 

4. ¿ Con qué frecuencia compra fruta seca ? ( mostrar tarjeta #2 J. 
o) Una vez a la semana ( J l} Dos veces al mes ( ) 2} Una vez al mes ( ) 

s. ~) ae~s c:~~1~a~!s ª!~ostumtr! ~~~~=~l~~e=s~:p~~~!e~ ( ) cuáles? ___ _ 
O) lSD gr. ( ) l} 250 gr. ( J 2} sao gr. ( J 

6. ~) c~~~~og~~esta aproxim:d!m!~t~t~r·-k"°i"l~o-d"'e,-,1a~f'°r°'u~ta°""seca que acostumbra 
comprar ? 

O} N$ S N$ ?.SO l} N$ 7.60 a N$ 10 
$5, ooo $7, sao ( ) $7, 6Do $10, ooo ( J 

2} N$ l0.10 
$10,lOCI 

U$ 12,50 
$ 12,500 

4} N$ lS a N$ 17.50 
$15 1 500 a $ 17,500 

3) N$ 12.60 a N$ 15 
() $12, 600 a $15, ooo 

5} Otro 
() 

7. ¿ Dónde acostumbra comprar la Eruta seca de su preferencia ? 

() 

O) supermercados ( ) 1) Tienda departamental ( ) 
2) Tienda de la esquina ( ) 3) Molino ( J 4) Mercado ( ) 

B. ~) c~!~n:Í~1:Usta disfrutar de un~ ~ruta 6!e~!r~ ----------
0) Golosina ( ) l) Botana ( ) 2) Ingrediente ( ) 
3) Postre ( } 4) Otro _____ _ 
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9. ¿ Que aspecto:;; considern .al comprar una Erut<t seca ? 
0) Color ( ) 1) olor ( ) 2} Sabor ( J 3) Valor nutrlcional ( J 
4) Publicidad ( J 5) Otro 

10.¿ En que p:.·esent:ilci6n h.1 comprado la cru·~t-a-s~e-c-a~----
0) A granel ( ) l} En bolsa ( J 2) En charola ( J 

11.~ 1 P~~a~~~1n~ ~~;~~me fr~t~s secas ? '1) Otro ______ _ 

~~ ~~o~~~~~t~~ salud( )( J ~fº~aic!?Jde~d~i~n~er~o~'l~J-~J~J-O~t~r~o-----
12. ¿ Había probado o visto el pl.itano seco antes ? 

O) Si ( 1 1) No ( ) ( Pasa a la pregunta #14 ) • 
13. ¿ En qué lugar 7 

O) Tienda departamental ( } 1} Supermercados ( ) 
2) Mercado ( J 3) Tienda de la esquina ( ) 

14. !) Q~~l~~~na a~/ aspect~) a::iª~~!!n~ ~eshi~~a~!~~:-.,----------
J.J • ~) oeé ~gf~~a de ( 5~ arom!J? Le desagrada ( ) ¿ Por qué ? -------

0) Agradable ( ) l) Desagradable ( ) ¿ Por qué ? -------
14. ¿ Qué le parece el sabor 7 

15.~) E~~~~1=b~~sp~e~to a ~~m~~=~}~a~a~le Por qué ? -------
0) Si ( ) 1) No ( ) ¿ Por qué ? (finalizar cuestionario} 

16. ¿ En qué cantidad lo compraría ? 
D) 150 gr. ( } 1) 250 gr. ( ) 2} 500 gr. ( l JJ 1000 gr. 
5) Otro -~--~--

17. ¿ Qué precio pagaría por esa cantidad? 

0) N$ 2.so N$ 5 1) N$ 5.10 a N$ 7.50 
$2, sao $5, 000 $5, 100 a $7' 500 1} 

2) N$ 7. 60 N$ 10 JI N$ 10.10 a N$ 12.50 
$7' 600 $l0, ººº 1) $10, 100 a $12, 500 11 

4) N$ 12.60 a N$ 15 5) Otro 
$12' 600 a $15, ººº 1) 

20. ¿ Qué nombre le gustaría para el plátano de::;;hidratado ? 
O) Pancletín ( J 1) BanapaGa ( } 2) Platanin ( ) 3) Pan choco ( ) 

21. ~) C~~~~~~ra ~e) se p~~d~t~~=in~a~r~co-n~o~tr~os alimentos 

~~ ~~ ~ ~ ~ ~~;1~é??~------------

1 GRACIAS 
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HODIFICACIONBS 

Primera. En la sección que corresponde a variables de estrat:iticación, s61o se 

ten.!a contemplado el sexo y no se había señalado a cual de loo tres estrato::; 

pertenecía cada cuest:ionario, sólo el encuestador lo sab!a; además no contaba con 

alguna caracter.!stica que indicará en fo.rma discreta el nivel :¡ocioecon6mico del 

encuestado. 

Segunda. En la sección de espacios de tabulación, sólo se tenía considerado el 

espacio, pero no se habían señalado los campos de tabulación penni tidos para cada 

pregunta, que se calcularon después de aplicar la prueba piloto y tabular los 

resul t:ados. 

Tercera. En la sección del cuerpo del cuestionario, en todas las preguntas se 

cambió el orden secuencial de las respuestas de horizontal a vertical y se 

iniciaron con el número 1) en lugar de O}. con el objeto de agilizar el trabajo 

de tabulación. 

- Se invirtió el orden de las preguntas J y 4 y 20 y 21. 

- Se eliminaron las tarjetas 1 y 2, que contenían 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 opciones 

no mostradas. 

En la pregunta 7 se elimin6 la opción "tienda departamental", porque se 

detectó que por el momento no se cuenta con un empaque lujoso, para poder 

distribuir este producto en este tipo de tiendas además de que el objetivo de 

entrar a comprar una Eruta seca a estas tiendas no Eigura en la mente del 

consumidor. 

- Para aclarar el objetivo de la pregunea 8 se cambi6 la estruceura de la 

pregunta de: ¿C6mo le gusta disfrutar de una fruta seca? por: ¿Qué considera 

que es una Eruta seca? 

- En la pregunta 10 se marc6 "pasar a la pregunta # 12" que se omitió, y la cual 

facilita el Elujo de preguntas. 
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- En la pregunta 12 se cambió el número 14 por el número 15 que indica el sal to 

de pregunta. 

Se insertó con el número 13 la pregunta ¿En dónde? ya que se consideró de 

importancia averiguar específicamente el lugar de procedencia del producto que 

con anterioridad habian consumido. 

- La pregunta 13 pasa a ser la 14 y se suprime la opción •tienda departamental" 

por las causas antes mencionadas. 

- Las preguntas J.4 a la 16 del cuestionario piloto pasaron a ser de la 15 a 

la 19 respectivamente. 

La pregunta 17 se eliminó por considerar que al realizar la pregunta 6 será 

similar el precio que estén dispuestos a pagar por otra variedad de Eruta seca 

la cual desconocen. 

- En la pregunta 21 la opción de panclet.ín se cambió pro pancle, debido a que se 

consideró que eran demas1adas opciones dir1gidao a niños. 

cuarta. Se aumento una sección denominada •observaciones•, con el objeto de 

anotar aspectos pocos comunes que ayudaron a enriquecer la investigación. 

De acuerdo a las modificaciones anteriores, el cuestionario definitivo quedó 

constituido de las siguientes parees: 

a) Encabezado, en el cual se establecen las leyendas de: 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE HEXICO 

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION 

CUESTIONARIO 

b) Objetivo: se da una breve explicación del prop6sito del cuestionario. 

e} Instrucciones, en ésta sección se indica al encuestador los pasos previos a 

seguir. 
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d) Variables de estratificación, agu! se marca el estrato al que pertenece el 

cuestionario, el sexo de la persona y el nivel socioecon6mico al que 

pertenece (ocupación); puntos claves dentro de la investigación. 

e) Espacios de tabulación, se localizan del lado izquierdo de cada pregunta,. 

con el objeto de proporcionar una mayor rapidez en la tabulación de los 

datos. 

fJ cuerpo, esca sección la conforman ocho preguntas cerradas y trece preguntas 

de opción múltiple o "en abanico", conformando un total de veintitln 

preguntas sencillas, claras y objetivas que no incomoden al encuestado ya 

que la mayoría de las personas no dispone de mucho tiempo para contestar 

en forma amplia. 

g) Sección de observaciones, en la que encuestador real1z6 las anotac1ones 

necesarias de acuerdo a lo observado en la persona encuestada. 

El cuest1onar1o se le leyó al encuestado para evitar errores de llenado. Las 

opciones fueron marcadas por el encuest.'Jdor y para obtener un mayor cúmulo de 

observaciones acerca de las respuestas del posíble consumidor del plátano 

deshidratado, se le aplicó el cuestionario acompañado de una "prueba degustativa" 

del producto en cuest:16n. 

A cont1nuaci6n se presenta el cuestionario definitivo que se aplic~ a 117 

personas. 



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DE CONTADURJA. Y ADMINISTRACION 

CUESTIONARIO 

Buenos días/tardes. 
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Este cuestionario tiene como objetivo recopilar información referente al estudio 
del mercado de las .frutas secas. 
(Si acepta, realizar prueba de degustación e iniciar llenado de cuestionario}. 
Gracias por su cooperación. 

Estrato: TA ( J 
T ( ) 

ocupación: -------- Sexo: Masculino ( ) 
Femenino ( J 

M () 

l, Edad. 
l) 20 a 25 años ( ) 3} 31 a 35 años ( J S) Más de 40 anos ( J 
2} 26 a 30 años ( J 4) 36 a 40 aiios ( ) 

2. ¿ Acostumbra consumir frutas secas ? 
l) Si ( J 2} No ( ); ( Pasa a la pregunta #11 ) • 

3. ¿ Con que frecuencia acostumbra comprar .fruta seca ? 
1) Una vez a la semana ( J 4) Doo veces al año ( ) 
2) Dos veces al mes ( } S) ocasiones especiales ( J 

- - - 4. ~) Q~~a rI~~ ~! ~~tas sec~s) le gu~~l;s? ______ _ 
1) Chabacano ( ) 3) Pasa.a ( ) S} Papaya ( ) 7) Plátano ( ) 
2) Ciruela pasa ( ) 4) Mango ( ) 6) Hanzana ( ) 8) Otro __ _ 

5, ¿ Que cantidad acostumbra comprar de esta .fruta ? 

~~ ;~~ ~;: ~ ~ ~1 ~~g0g;;., ~ ~ 5) Otro" ______ _ 

6. ¿ Cuanto cuesta aproximadamente la cantidad de .fruta que mencion6 antes ? 
J) N$ 5 a N$ 7.50 4) N$ 12.60 a N$ 15 

$5. ººº $7,500 ( ) $12,600 $15, ººº ( ) 
2) N$ 7.60 a N$ JO 5) N$ 1.5.10 .a N$ 17.50 

$7, 600 $J.O, 000 () $15, loo $1.7, sao () 

3) N$ JO.JO a N$ 12.50 6) Otro 
$l.O, ioo a $ 12, sao () 

7. ¿ D6nde acostumbra comprar la .fruta seca de su pre.ferencia ? 
l.) Supermercados ( } 4} Hercado ( } 
2) Tienda de la esquina ( ) 5) Tianguis ( ) 

8. ~} O~~l~~~sidera que es una .fruJ' !eca ~} Otro----------

;1 <;~!~~!na ~ ~ ~~ ~~ente ~ ~ 5) Otro ____ _ 
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9. ¿ Que aspectos considera al comprar una Eruta seca ? 
l) Color ( ) 3) Olor ( J 5) Valor nutricional ( J 
2) Publicidad ( } 4) Sabor ( J 6) Otro.~-----~ 

10,¿ En que presentación ha comprado la Eruta seca ? (Pasa a la preg. #12 ) , 

~~ ~h~~~~=1y bolsa ~ ; !; i:: ~h~~la ~ ; S} Otro. ____ _ 

11,¿ Por qué no consume Erutas secas ? 

~; :~r~=t~~ salud ~ ~ ~fº~ah!?~d-.-d~i-ne_r_o-~r-i--.~¡-o=t-r-o::::.:.:.:_:_-_-: 
12. ¿ Habia probado o visto el plátano seco antes ? 

1) Si ( ) 2) No ( J ( Pasa a la pregunta #l.5 ) , 
.13,¿ En dónde ? 

l.) En el D.F. ( } 
14.¿ En qué lugar ? 

2} En algtl'n estado ( ) ¿ cu.u ? _______ _ 

1) Tianguis ( ) 4) supermercados 
2) Mercado ( ) S) Tienda de la esquina 

(} 
() 

15. ~) Q~~l~;~na del aspecgoJ del plá~~n~t~~•~shrl~d~r~a~ta~a~o~?------
16. ~} 0~~ ~:f~:ade (8~ arom!)? Le desagrada ( J ¿ Por qué ? -------

1} Agradable ( J 2) Desagradable ( ) 
11. ¿ Qué le parece el sabor ? 

l) Agradable ( ) 2) Desagradable ( ) 
18. ¿ Estar.fa dispuesto a comprarlo ? 

¿ Por qué ? -------

¿ Por qué ? -------

.19.!' E~i quJ ~ant1~a~0lo 'c~p:a:I~ ré ? ____ _ 
(finalizar cuestionario} 

.l} .150 gr. ( } 3) 500 gr. ( ) 
2) 250 gr. ( } 4) .1000 gr. ( ) 

S} Otro'------

20. ¿ Considera qué se puede combinar co~ otros alimentos ? 
l) Si ( } ¿ CU4les ? .-------------
2} No ( ) ¿ Por qué ? -~--~~~-~---

2.l, ¿Qué nombre le gustar.fa para el plátano deshidratado? 
( Permitir que el encuestado sugiera algt1n nombre, sino mencione las 

opciones } 
.l} Pancle ( } 
2) Sanan! ( } 
3} Platanín ( } 

4} Banapasa 
S} Panchoco 

(} 
() 

6} Otro---------

Observaciones: ------------------------

t GR.ACIAS I 
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C. APLICACION DE LOS INSTRUMENTOS 

Los ll7 cuestionarios se aplicaron del 19 al 29 de marzo del presente año, en 

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

como se indicó en la determinación de la muestra. 

Estos lugares fueron los siguientes: 

TIANGUIS 

DELEGACION DIA UBICACION No. DE OFERENTES 

Azcapotzalco Jueves Irapuato, entre Claver.!a 307 
y Egipto, Col. Claver.!a. 

Coyoacán Lunes Xochiapan, Guamuchil y 800 
Acatempa, enere Amatl y 
Cooa l, Col. Pedregal de 
san to Domingo. 

Coyaacán Domingo Mariquita Sánchei:, Calle 1300 
2 de H. Sánchez y Manuela 
Sáenz, Col. u. H. CTH 
CUlhuacán. 

G, A. Madero Domingo Av. Gran Canal, entre 1050 
Cuauhtémoc, Pachuco, Hore-
los, 20 de Noviembre y 
Lerdo, Col. 25 de Julio. 

Iztapalapa Viernes San Lorenzo. entre Las 400 
Torres y Av. Tlahuac, Col. 
San Lorenzo Tezonco. 

Iztapalapa Sábado Sur llS y Sur 113 • Col. 500 
Escuadrón 201. 

Iztapalapa Domingo Gral. J. H. Parras, entre 719 
Francisco Leyva y JUan B. 
Col. Juan E'scdtia. 



DELEGACION 

Azcapotzalco 

Benito Juá'rez 
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TIENWlS DE Atn'OSBRVICIO 

TIENDA 

BODEGAS GIGANTE 
S.A. DE C.V. 

IMSS 

SUCURSAL 

Tlatilco 

NO.S 

DIRECCION 

Jardín #245 Col. Tlatilco. 

Eje Central #630 
col, AlamoG. 

25 

Benito Ju.frez SUPER MERCADOS S.A. Narvarte Av. CUauhtémoc esq. 
Ctunbres de maltrata. 
Col. Narvarte. 

(SUMESA) 

Coyoac4n ISSSTE 

Coyoacán OPERADORA DE 
SUPERAMAS 

S,A, DE C.V. 

cuauhtémoc BODEGA COMERCIAL 
MEXICANA 

S.A. DE C.V. 

Iztapalapa ISSSTE 

Iztapalapa GIGANTE 
S.A. DE C.V. 

M. Hidalgo BODEGAS AURRERA 
S.A. DE C,V, 

M. Hidalgo SEDENA 

CUlhuacán 

Copilco 

Centro 

Zaragoza 

Zaragoza 

Gran Bazar 

No.l 

Blvd. de la virgen esq. canal 
Nacional. Col. CUlhuacán. 

Av. Copilco #75 
Col. Copilco el bajo. 

Venustiano Carranza #125 
Col. Centro. 

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

Calz, Ignacio Zaragoza #l.886 
Col. Juan Escllt:ia. 

Blvd. Manual Avila Camacho #491 
Col. Periodista. 

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



DELEGACION 

Al varo Obregón 

Azcapotzalco 

Benito Juárez 

Coyoac.fn 

Cuauhtémoc 

Cuauhtémoc 

Cuauhtémoc 

G. A. Madero 

G. A. Madero 

G. A. Madero 

G. A. Madero 

Iztacalco 

Iztapalapa 

Iztapalapa 
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MERCADOS 

NOMBRE UBICACION 

"Molino de Santo Doroingo" San Marcos y Sta. Luc.!a, 
Col. de Santo Domingo. 

"Tlatilco" Av. Jardfn entre Av. Tla­
tolco y Orquídea, Col. 
Tlatilco. 

"lo. de Diciembre" Yacatas entre Uxmal y Cerrada 
Uxmal. Col . Narvarte. 

"Santa Ursula Coapa" Ratl'l entre Gabriel, Cástula, 
San Benjamín y San Gonzalo, 
Col. Santa Ursula coapa, 

"Abelardo L. Rodr.!guez" 

"Pequeño Comercio" 

"Colima" 

"Progreso Naci.onal • 

"Panamericana" 

"Bondoji to" 

"San Felipe de Jeslfs" 

"Agrícola Oriental" 

11 Aculco" 

"Central de abasto" 

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, ll 
y 28, Col. Progreso Nacional. 

Poniente 112 entre Ote. 109-A y 
ote. 1.10, Col. Panamericana. 

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

Dolores Hidalgo entre Tamazula y 
Apatzingan, Col. San Felipe de 
Jesl1s. 

Javier Rojo Gómez entre sur l6 y 
Ote. 23?, COl. Agr.fcola. 
Oriental. 

Av. Río Churubusco entre Baja 
CaliEornia y Veracruz, 
Col. Aculco. 

Av. Río churubusco esq. 
canal de Apatlaco. 
COl. Agr.fcola Oriental. 
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MERCADOS 

DELEGACION NOMBRE 

Miguel Hidalgo "Tacuba" 

Tlahuac "Nopalera" 

Tlalpan "Villa Coapa" 

Tlalpan "Hueso Periférico" 

V. carranza "Unidad Kennedy" 

V. carranza "Jamaica" 

V. Carranza "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 Coapa, 

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

Sa. Cda. de Ignacio Zaragoza y 
Retorno S, Col.Unidad Kennedy. 

Guillermo Prieto y Morazan, 
Col. Jamaica. 

Rosario entre cabañas y 
circunvalación. Col. Centro. 

Al término de la aplicaci6n de los cuestionarios el siguiente paso fue el 

procesamiento de los datos obtenidos, el cual se detalla a continuación. 

4. PROCESAMIENTO DE LOS DATOS 

La elección del t:ipo de procesamient:o se hizo t:omando en cuent:a los errores que 

se pueden present:ar en la tabulación de los dat:os, lo cual puede repercut:ir en 

un sesgo import:ant:e en la investigación, y los recursos que se t:lenen, por lo que 

el procesamient:o fue elect:rónlco debido a que se cont:aba con el equipo y el 

paquet:e est:ad!stico necesario que en est:e caso fue el SPSS/PC+ V.3, (Statistical 

Package Eor t:he Social Sciences by personal compu ter versión 3), considerado como 

uno de los paquetes estadísticos más completos y mejor implement:adoo en cuanto 

a procesamientos estadísticos avanzados, actualizados y seguros lo cual 

proporciona.ria una mayor confiabilidad en el análiais de los resultados. 
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A. TABULACION DE LOS RESULTADOS 

se elaboró una base de daeos con los resultados obtenidos en los cuestionarios, 

se diseñó un programa en el paquete SPSS/PC+ en el que se especificaron las 

operaciones necesarias de acuerdo con los problemas a resol ver en la 

investigación y para el análisis de J.os resultados. (Véaae anexo). 

Al obtener la tabulación de los resultados se prosiguió al análisis de éstos los 

cuales se presentan en el siguiente punto. 

B. ANALISIS DE LOS RESULTADOS 

Se realizaron an.ilisis simples como soñ: frecuencias, proporciones y cálculo de 

corcentaies; análisis de medición intervalar como: las medidas de tendencia 

ceneralJ y las medidas de dispers16n6
, as! como el análisis de cruce de variables 

contemplando los di.Eerences coeficientes de relaci6n1 • 

a. FRECUENCIAS E INTERPRETACION DE VARIABLES 

En esta parte se realizó el cálculo del nWnero de veces en que incidieron las 

respuestas de los consumidores planteadas en el cuestionario aplicado. El 

objetivo de las frecuencias, es hacer m.is sencillo tanto el cálculo de las 

medidan estadísticas como la interpretación de cada variable de la cual 

obtuvieron tanto conclusiones como solución a los problemas planteados de la 

investigación. 

sPor ejemplo: la media o promedio, mediana y moda o modo. 

6Por ejemplo: el rango, la desviación media y la desviación estándar. 

1Como son:Kramer's \/, Contigency coefficient, Kenda//'s Tau C y Pearson 's R. 
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En cuanto al número de gráficas presentadas, sólo se consideraron las variables 

cuyos resultados fueron centrales en la 1nvest1gaci6n, sín dejar de considerar 

las demás ya que éstas fueron complementarias de las va.dables centrales. 

SPSS/PC+ 

FREQUENCIES /VARIABLES V1 V2 Vl V5 V7 V10 V11 V12 V13 V14 V15 V16 
V17 V18 V19 V20 V21 V23 Vi!4 /STATISTICS HOOE. 

TABLA 1.1 

Vl LUGAR OE APLICACION 
Vol Id e~ 

Value Lobel Voh~ frequw,cy Percent Percent Percent 

AUTOSERVICIO 30 25.6 25.6 25.6 
TIANGUIS 21 17.9 17.9 43.6 
MERCADO 66 56.4 56.4 100.D 

TOTAL 117 100.0 too.o 
Mode 3.000 

COHENTARIO: 
En esta investigación cerno se aprecia m6s del 50l de los cuestloriorlos se aplicaron en mercados, es debido a 
que hay más mercados en el D.F., que outosei-vlclos y tfanguls medianos y grandes, 

TABLA 1.2 

V2 OCUPACION ENTREVISTADO 

V11lld '"" Value Lebel Value Frequcncy Perccnt Pcrccnt Pcrccnt 

AMA OE CASA 55 47.0 47.0 47.0 
EMPLEADO 16 13.7 13.7 60.7 
COMERCIANTE 14 12.0 12.0 72.6 
TECNICO 15 12.8 12.8 85.5 
ESTUOIANTE 4 3.4 3.4 .... 
PROFESIONISTA 13 11.1 11.1 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

Modo 1.000 



TABLA 1.3 

COolENTARIO: 
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V3 SEKO ENTREVISTADO 

Vnlue Labcl 

MASC. 
FEH. 

Modc 2.000 

Val Id Cun 
Value Frequcncy Percent Pcrcent Percent 

36 
81 

3o.e 30.e 3o;a 
69.2 69,2 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

31 

Como se puede ver et 69.2X de las personas encuestnd!ls son del sexo fc:mcnlno, de éstos el 4n: son arnas de cHo 
como se vio en la variable anterior, por lo que las coqiras est6n influenciadas directamente por el gusto de 
les mismas. 
Se entrevistó o mds personas del sexo femenino 69.ZX que del Si:'llO masculino 30.BX, debido a que son las l!IJJeres 
de todas las edades tos que con mayor frecuencia concurren o los lugares de venta mencionados, 

FREOVENCIES /VARIABLES V4 /STATISTICS MEDIAN MCXIE. 

TABLA 1.4 

V4 EDAD ENTREVISTADO 

Val Id M 
Value Labcl Value Frequency Perccnt Pcrccnt Percent 

20 A 25 AllOS 2Z 18.B 18.8 18,8 
26 A 30 AllOS 18 15.4 15,4 34.2 
31 A 35 AllOS 15 12.8 12.8 47.0 
36 A 40 AlmS 15 12.8 12.8 59.8 
MAS DE 40 Mios 47 40.2 40.2 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Hcdion 4.000 Mode 5.000 

COMENTARIO: 
se puede apreciar que el 40.2X sen persont1s de 40 a más mlos de ed11d y casi el 19X son de 20 a 25 af\os, éstas 
requieren de información sobre el producto debido a que los personas mayores cuidan m4s de 11u salud, uf coroo 
los jóvenes cuidan de su ffsfco y les gusta probar nuevos productos. 
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TABLA 1.6 

V5 C'ONSlMO FRUTAS SECAS 

Valfd c ... 
V&lut! Labet Value Fr~y Perceot Percent Percent 

SI 105 69,7 89.7 89.7 
NO 12 10.l 10.l 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.D . .,.. 1.000 

DJllENTAAIO: 
El 9QX de las personas encuestad111 consunen frutas secas y del 1D'X que no las consuren. algi...w1 de el los al 
probar et pl6tano deshidratado les agradó su sabor y estarían dispuestos a c011prarto. 

fREClUEHCIES /VARIABLES V6 /STATISTICS MEDIAN HOOE. 

TABLA 1.6 

V6 FRECUENCIA DE CONSlMO 

Val Id c ... 
Value Label Valuo Frequcnc:y Petcent Percent Percent 

NO CCtlTESTO 12 10,3 10.3 10.3 
UMA VEZ A LA SEMANA 30 25.6 25.6 35,9 
DOS VECES AL MES • ... . .. t.2.7 
UNA VEZ Al MES 26 22.2 2Z.2 65.0 
DOS VECES AL Alkl 11 •.. ... 74.4 
OCASIONES ESPECIALES lO 25.6 25.6 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Median 3.000 """' 1.000 

CCJIENTAAIO: 
Cano se ptJede ver el 2S.6X de los encuestados COOSUlll': frutas secas 111.a vez a ta SC111ana, asf cano en ocasiones 
npe-clales que generalmmte sao las fiestas navideñas cuando su consuno es en mayor votunen. 
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íl*6 FREé{'.JENCIA DE'éfü NSUM ~ 
1 

FRECUENCIA 

UNA VEZA LA SEMANA "29 

DOS VECES AL MES r----" 

UNA VEZ AL M~S1 . · • ,.. . ·. ":;25 

DOS VECES AL ANO J""L", . 
~9 

OCASIONES ESPECIALESc::'.:::================t· ,·9 

o 5 1 o 15 20 25 30 

PORCENTAJE % 

Ocasiones ':'lspeciales se di".'ide en: 93% navidad y 7% en visi.tas. 
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TABLA 1.7 

V7 FRUTAS SECAS PREFERIDAS 

Val Id e~ 
Value Label Value Frequcncy Percmt Percent Perccnt 

NIHGUtilO o 12 10.3 10.3 10.l 
CHAB/CIR.P 120 2 1.7 1.7 12.0 
CHAB/CIR.P/PASAS 123 1 ,9 ,9 12.8 
CllAB/CIR.P/MANZ 126 2 1.7 1.7 14.5 
CHAB/CIR.P/PLAT 127 2 1,7 1.7 16.2 
CHAB/CIR.P/OTRO 128 ' 2.6 2.6 18.8 
CHAB/PASAS/OTRO "' 1 .9 ,9 19.7 
CHAB/KANZ 160 2 1.7 1.7 21.4 
CHAB/HANZ/PLAT 167 1 .9 .9 22.2 
CHAB/HANZ/OTRO 168 6 5.1 5.1 Z7.4 
CHAB/OTRO 180 8 6.8 6.8 34.2 
CIR.PASA 200 10 8.5 8.5 42.7 
CIR.P/PASAS "º 8 6,8 6.8 49.6 
CIR.P/PASAS/MANZ '36 5 4,3 "' 53.8 
CIR.P/PASAS/OTRO '38 4 3.4 3.4 57.3 
CIR.P/HANZ too 2 1,7 1.7 59.0 
CIR.P/HANZ/OTRO 268 1 .9 .9 59.8 
CJR.P/PLAT 270 1 .9 .9 60.7 
CIR.P/PLAT/OTRO ,,. 1 .9 .9 61.5 
CJR.P/OTRO 280 6 S.1 S.1 66.7 
PASAS 300 6 5,1 5.1 71.8 
PASAS/1'.ANZ/OTRO 368 2 1,7 1.7 73,S 
PASAS/OTRO '" ' 2.6 2,6 76.1 
PAPAYA/PLAT/OTRO 578 1 .9 .9 76.9 
MANZANA 600 4 3.4 3.4 80.3 
HANZ/PLAT 670 1 .9 .. 81.2 
HANZ/OTRO 680 6 S.1 5.1 86.3 
PLAT/OTRO 780 2 1.7 1.7 88.0 
OTRO 800 14 12.0 12.0 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

Modc 800.000 

COMENTARIO: 
En esta VPriable se manejaron ocho opciones correspondientes a los dlferrntes tipos de frutas 5ecas existentes 
en el mercado como son: O ninguno, 1 chpb<Jcano, 2 ciruela p;3Sa, 3 pasas, l. !llilngo, 5 papaya, 6 manzana, 
7 plátano e incluyendo la opción 8 de otro, debido a que 111 tmcucstado le podrfa agradar otra fruta seca ro 
lnc:luldii en las opciones anteriores, por lo tanto se aceptaron hasta tres posibles respuestas, ya que d 
encuestado c~ra en su m.:iyorfa varios tipos de frutas secns como es el caso de la fruta mh.ta, para lo cual 
los nlincros de ta colWfln de valor representan las conbinaciones de las diferentes opcloncio de acuerdo al gusto 
del encuesudo y en la columa del concepto est.6 el significado de dlchu. cCWTt>lnacfones por lo que 5e aprC'Cla 
que el 12% de tos entrevistados eligió la cpcl6n de otro el cual Incluyó frutas SCCllS como; d.itil, pera, higo, 
ta mixta, etcétera. 
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TABLA 1.8 

V10 LUGAR DE COMPRA FRUTA SECA 

Vol id "" Value Lobel V11lu11 Frequericy Percent Percent Percent 

NO CONTESTO a 12 10.3 10.3 10,3 
SUPERHERCAOO 10 " 20.5 20.5 30.8 
SUPER/HDO. " 3 Z.6 2.6 33.3 
SUPER/TIANGUIS 15 1 .. .. 34.2 
SUPER /OTRO 16 2 1.7 1.7 35.9 
TIENDA ESQ, 20 • 6.8 6.8 42.7 
TIEllDA ESO./HOO. " 1 .. .. 43.6 
TIENDA ESO./OTRO 26 2 1.7 1.7 t,5.l 
MOLINO 30 3 2.6 2.6 47.9 
HER CADO " '2 27.4 27.4 75.2 
fllO./TIANGUIS " 1 .. .. 76.1 
MlO./OTRO 46 2 1.7 1.7 77.8 
TIANGUIS 50 3 2.6 2.6 "·' TIANGUIS/OTRO 56 1 .. .. 81.2 
OTRO " 22 18.8 18.8 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Hode 40.QOO 

COtENTARID: 
tanto tos mercados cano los supcnoorcodos son los lugares de vento más frecuentados para la c°""ra de frutBS 

~::i~a:fon':!, 2l·~ e~:~~~:. 1e!:;~!:~d~~·2 ~f~a ~ ~:~~;i~!~blemot1i!1,~ ::rc~~J5r~f0~:~1s11 ~9~ 1 ~~~~~ 
ya que los encuestados acuden a diferentes lugares de vento de acuerdo o los ventajas que estas ofrecen. flsf 
i.1 2.6X asiste tanta al supermercado coma al mercado y algunas que eligieron lo opción de otro asisten a La 
Central de flbastos da ta Ciudad de Mb.lco (CEDM, la cual se maneja aporte por su magnitud, pera se Incluyó en 
el estrato de mercados. 

TABLA 1.9 

V11 CONCEPTO DE FRUT ... SEc.\ 

Vol Id e~ 
Valuc Lobel Valuc Frcqucncy Pcrcent Percent Percent 

NO CONTESTO 12 10.3 10.3 10.3 
GOLOSINA 31 26.5 26.5 36.8 
POSTRE 33 28.2 28.2 65.0 
BOTAN ... 19 16.2 16.2 81.2 
INGREDIENTE • 7.7 7.7 .. .. 
OTRO 13 11.1 11.1 100,0 

TOTflL 117 100.0 100.0 

'"'' 2.000 

COMENTARIO: 
El 28.ZX de las encucsudas considero a la fruta seco corno un postre, ésto por ser uno fruta y el 26.SX lo 
considero coma golosina por su sabor dulce. 



~NDE COMPRA LA FRUTA SECAPREFE~ . 
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LUGAR 

EL 7S .. QUE COl\RESPONDE A LA OPOON "OTRO" ESTA ESPECIFICADA EN LA BARRA; 
VALORES A) CENmAL DE ABASTOS. B) MERCED. C) DULCElllA. D) ESTADOS. E) !'UTOSEllVICIO. F) NO SABE. 



m~~1 C;~~~ÉPTO DE)F'iUTA sEqJ 
OTRO 11 :~ 
INGREDIENTE 83 

.BOTANA 16% 

/ / 
POSTRE 28% 
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TABLA 1.10 .,, l\SPECTOS PARA COHPRAR fl\UTA St:Ci\ 

Vllllid c.,, 
vatue lflbQ\ Value fr~y Pt'rtt!nt Perceflt Pereent 

wo cru.insro o ,. 10.3 1D.3 10.3 
COLOR ID 2 1.7 1.7 1i.o 
COLO!l:/SABDll: 14 2 1.7 1.7 ts.7 
COL(lft/0111.0 ,. l 2.6 2.6 16.2 
OLOR 30 , .9 .. 17.1 
OLOR/SAllOll J4 2 1.7 1.7 10.a ....,,. 

'º "' 53.6 53.4 n.6 
SABOót/V.H. 45 6 5.1 5.1 11.• 
SABOR/OHiO 46 , .9 .9 7'!.6 
VALOR H\JT. 50 16 13.T 13.7 92.l 
OTRO 60 • 1.7 1.1 100.0 

TOTAi. 117 100.D 100.0 

Modt 40.000 

tairENTARIO: 
Entre los aspectos que COl'tS!dora el cons1.1nldor pan c~ar fruttr see• e\ sabor es e\ qi.ie prctflt're en \.ri Sl.BX. 
ngufdo por el v11lor nutrlti"W en lit 13.n:. 
Algt.nos consideran mb de un aspecto pt:ir lo~ ts!Qfén 1e ~j1ron con*Jino.ctones como; O l'\Q contestó, 1 color, 
2 publfcldad, 3 olor, 4 sobar, 5 valor nutritivo, 6 otro. Roepr~f'nt&Mc:i ta de 5obar/valor nutrfttvo ,..., 5.11'. 
por eJaq:ilo el valor 34 representa ol olor y a\ sabor y el t,.Q únicamente representa al &111bor. 

TABl.Al.11 

vn PRESEIUACIOM CCMPRADA 

Valfd 
·~ Volu~ lobcl V1tlue ''"""""" Percent Perc:ent Percent 

NO COHlESTO o ,. 10,3 10.3 1D.3 
A GRANEL 10 6Q 51.l St.l 61.S 
A GRANEL/EN 60LSA 13 • 7.7 7.1 69.Z 
A GRAMEl/OTRO 15 , .. .. 70.1 
EMBOLSA 'º 

,. 23.9 23.9 94.0 
EN tllAll.OLA 'º 5 u 4.3 98.3 
OTRO 'º ' 1.7 '·' toa.o 

TO'fAt ,,, 100.0 100.0 

M~ 10.000 

CQ4ENTARlO: 
En esta variable se manejaron t.eirblrntefo0ts como son; O no ccrites.t6 0 1 a Qrat'lt!l, Z chorollll y bllsa, 3 en bolsa, 
4 en charola y 5 otro, debfdo a que las frutas secas sen vendidas m dlf~rentes pr-e5entaclones y los 
C:Ol'\Sunfdorcis tas hsn c~rodo en lM1 51 .3X a grtmt"\ y en un 23.91. en bolsa. 
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TABLA 1.12 

V14 p¡m OUE NO SE C()1SUHE lA FRUTA SECA 

V11lld c .... 
Value labe\ V11tue Frequency Percent Percent Percent 

NO '°"TESTO 105 89,7 89.7 89,7 
NO LE GUSTA • 6.6 6.6 96.6 
FALTA DE DINERO , .. .. 97,4 
OTRO ' 2.6 2.6 100.0 

TOTAL 117 100,0 100.0 

"""' .000 

C(J!ENTARIO: 
El 10X (12 personas enc:uest11da1) a quienes no les gusta la fruta seca, es por diversas rezones entre ellas al 
6,SX no le gustan debido a su sabor reseco y a que algU'l&s se endurecen despu~s de dest:fdrat11rlas. Sin enDarso 
algunos de ellos 111anffesoron su agrado por el pl6tano deshidratado despub de 11cr:pt11r probarlo. 

TABLA 1.13 

V15 PROOO O VIO PlATANO SECO ANTES 

Val Id c .... 
Value L11bel Value Frequencv Perc:ent Percent Percent 

SI ,. 23.9 2l.9 23.9 
NO •• 76.1 76,1 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

"""' 2,000 

t'CJ!ENTARIO~ 
Esta variable d~stra que ln 76.1X de los encuestados desconoce el pl6t11no deshldr-atado, por- lo que es 
necesario hacer- enf6sls en la promoción del producto y su, e11r-acter-fstlcas. 
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TABLA 1.14 

V16 DOHDE VIO O PROllO El PLATANO SECO 

Val Id c.., 
Value label Value Frequency Percent Percent Percent 

NO CONTESTO •• 76.1 76.1 76.1 
EH D.F. " 12.0 12.0 SS.O 
EOO,Y/O PAIS " 12.0 12.0 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Hodo .ooo 

Ct»IENTA~IO: 
El pl4tano deshidratado es ya conocido tonto en el D.F. como en algunos estados de la Repúb\ lea Mexfcona e 
incluso en otros paises que lo han ct1111Crclalfzodo, to quo Indica que ha tenido y u:ndr6 bue!UI llceptaciófl. 

TABLA 1.15 

\117 EST, DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO 

'latid '"' Vatue Label Value Frequency Perc1mt Percent Percent 

NO CONTESTO o SS 75.2 75.2 ''"2 
TIANGUIS 10 3 2.6 2.6 77,S 
MERCADO 20 7 6.0 6.0 83,S 
KIO./SUPER 24 1 .. .. 84,6 
SUPER " 3 2.6 2.6 87.2 
TIENDA esa. 50 1 .. .. SS.O 
OTRO 60 " 12.0 12.0 100,0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Modo ·ººº 
CC»IENTARIO: 
Oe tos establecimientos donde se ha visto o probado el plétano deshldrat11do en el o.F. es en h Centrol de 
Abasto y en los estados en los mercados de los mismos. Lo cual nos fnd'ic11 el lugar donde los consunldores que 
ya conocen el pt6tono deshfdrotodo Identifican el producto. 
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TABLA 1.16 

V1B ASPECTO PLATANO DESHIOllAU.DO 

Vnlld '"" Volue L11bd Value Frequency Pcrccnt Pcrcent Perccnt 

AGRADA 86 73.5 73.5 73.5 
DESAGRADA 31 26.5 26,5 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

"""' 1.000 

COMENTARIO: 
Como se puede aprcclor 11 un 73.5~ les agradó el aspec:to del plátano deshidratado después de haberlo probado y 
algunos to confundfon con dátil o ciruela paso por su 11specto oscuro, arrugado y en forma de trocitos, coma se 
dio o probnr en lo degustoclOn. 

TABLA 1.17 

V19 AROMA PLATANO DESHIDRATADO 

Vol id '"" Valuc Label Vnlue ''""""""' Pcrcertt Percent Pcrcent 

AGRADABLE m 98.3 98.3 98.3 
DESAGRADABLE 2 1.7 1.7 100,0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Mode 1.000 

COMENTARIO: 
En cita pregunto el 9B.3X opinó que el aroma del pl6tono deshidratado es agradable rnAs aún que el del pUtano 
natural ya que su aroma se acentúa, lo cual Invita 11l consunidor a probnrlo. 
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TABLAl.18 

V20 SABOR PLATAHO DESHIDRATADO 

Val Id e~ 
Value Label Value Frcq.¡encv Perccnt Perccnt Percent 

ACllAOABLE 112 95.7 95.7 95.7 
DESAGRADABLE 5 4.3 4,3 100.0 

TOTAL 117 100.0 100.0 

Mode 1.000 

COMENTARIO: 
Uno de tos Hpectos Ns f~runtes que tOM en cuenta el cons1.111ldor es el sabor el cual le ogr&dó al 95.7X, 
por lo que estar len dispuestos a carprarlo si lo encontraran en los puntos de venta, por lo cual se apl lea ron 
101 cuestionarlos con prueba deglJStatlva. 

TABLA 1.19 

V21 CCJIPRARIA EL PLATAWO SECO 

Vol id e~ 

Value Label Value Frequency Pcrccnt Pcrccnt Percent 

SI 108 92.3 92.3 92.3 
NO • 1.1 7.7 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

..... 1.000 

COMENTARIO: 
Debido a que 11 ta Myorla de 1111 encuestados Ira agrado et aspecto, aroma y sabor del pUtllno deshidratado un 
92.3X estarfan dispuestos a CCftllrarlo, Incluso al¡tll(ls que por to general no consll!len frutas secas. 
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TABLA 1.20 

V23 CCMBINARIA CON OTROS ALIMENTOS 

Val id e~ 
Value Label Velue Freq .. umcy Percent Percent Percent 

NO CONTESTO 9 7.7 7.7 7.7 
SI 79 67.5 67.5 75.2 
NO 29 24.a 24.8 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

""'' 1,000 

CCffENTARJO: 
Esta variable nos indica que el 67.SX de los personas encuestadas cCllbfn11rfa el plátano deshldr1:1tado con otro 
tipo de al lmentos camo leche, cereal, arroz, chf les rellenos, etcétera. Aunque el 24.8X prefiere sólo consnnlrlo 
corno postre o antojo. 

TABLA 1.21 

COMENTARIO: 

V9 PRECIO PAGADO 

Value Lobel Velue frequency 

NO CONTESTO 12 
NS5 A NS7.SO 27 
NS7.60 A NS10 7 
NS10.10 A NS12.50 l 
NS12.60 A NS15 4 
NS15.10 A NS17.50 5 
OTRO {NO SABE) " OTRO CHENDa A NSS) " OTRO (HAYOA A NS17.5 2D 

TOTAL 117 

Mode 1.000 

Val Id C11ses 117 Misslng Cases 

IF (V9 EQ 1) PRECIO r6250. 
IF (V9 EO 2J PRECIO "8750. 
IF (V9 EQ 3) PRECIO =11250. 
IF (V9 EQ 4) PRECIO :113750. 
IF (V9 EO 5) PRECIO =16250. 
IF (V9 EO 6) PRECIO =O. 
IF (V9 EO 7J PRECIO "2500. 
1 F (V9 EO 8) PRECIO "'25000. 

HISSJNG VALUES PRECIO(OJ. 

Val Id e~ 
Percent Percent Percent 

10,3 10.3 10,l 
23.1 23.1 33.3 
6.D 6.D 39.3 
2.6 2.6 41.9 
3.4 l.4 45,3 
4.l 4.l 49.6 

20.5 20,5 70.1 
12.8 12.8 82.9 
17.1 17.1 100.0 

100.0 100.0 

Para poder realizar el cálculo coo respecto al precio fue necesario convertir los valores de 1111 opciones por 
los valores promedio en pesos a los que equivale cada wia de l!stes, con el fin de poder cuantificar tos valores 
obtenidos en c11da uia de las estadísticas que se pidieron. 
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FffEQUENCIES /VARIABLES PRECIO /STATJSTICS !:!]AH M!UM! ~ ™ 
VARIAMCE !!.l.!!1!!':!l MX!llJM • 

TABLA 1.21.1 

PRECIO 

V11lue Label 

OtROCMENOR A NSSJ 
PRCJt. NSS A NJ7,5 
PROM. Nl7.6 A N$10 
PRClt. NS10. t A NS12.5 
PRClllJ, NS12.6 A HS15 
PRCM. Ml15.1 A NS17.5 
OTRO(MAYDR A MS17.5) 
OTROCNO CONTESTO Y 
NO SABE) 

Mean 11571,,074 

std oev 8507.299 

Maxlnn 25000.000 

Val Id Ceses 81 

Valuc Frequency 

2soo.oo 15 
6250.00 27 
8750.00 7 

11250.00 3 
13750,00 ' 16250,00 5 
25000.00 20 

.oo 36 

TOTAL 117 

Mcdlon 6250.000 

Varlanc:e 72374131.9 

Mlsslng Cases 36 

V11lld Cuo 
Percent Percent Percent 

12.B 18.5 18.5 
23.1 33.3 51.9 

6.0 B.6 60.5 
2.6 3.7 64.2 
3.4 4.9 69.1 
4.3 6.> 75.3 

17.1 24,7 100.0 
30,8 HISSIMG 

100.0 100.0 

Hodo 6250.000 

Hlnll!Ull 2500.000 

41 



l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 42 

FREQUENCIES /VARIABLES V25 /STA.Ttsncs MOOE SlDOE\I VARli\NCE HINfMUH MAlWWH .14EAH. 

TABLA 1.22 

V25 Ql;HT !DAD Ell GR C~PRAOA 

Val Id """ Va\ue lobcl Veluo frequency Percerit Petctnt Percent 

HO COHTE.STO o " 10.3 10.l 10.3 
OTRO ' 4 '" 3.4 13.7 
150 GR "º 10 8,5 8.5 22.2 
250 GR "' 

,. 24.8 24.8 47.0 
500 GR: 500 y, 29.1 Z9.1 76.1 
1000 GR 1000 28 23.9 23.9 100.0 

lOTAL 117 100.Q 100.0 

Mean ti59.~36 Hade 500.000 Std oev 3~5.426 Vartance 119318.851 Mlnlfl'U!I .000 H1ud11UR 1000.000 

DESCRIPTIVES /VARfA.BlES V25 JSJATISTICS t Z 5 6 10 11. 

Variable Mean S.E. Mean Std Dev Varfance MinlllUll MaKlnun H labc-l 
VZ5 459.44 31.93 345.43 1193\B.85 O 1000 111 CAHfll>Atl EN GR. ~PRADA 

fREQUEKCtES /V.\RIA9LES V26 /STAflSTICS MOOE STDOEV VARIANCE HlHIMUM HAXJM\JM MEAN. 

V26 CANTIOAO QIJE Cat4PJIARIA DE í'LATAHO 

Val Id Cin 
Value Labc\ Value Frequenc:y Percent Perccnt Per<:ent 

MO COffJESTO 
OTRO 
150 GR 
250 Gii: 
SOOGll: 
1000 GR 

o 
1 

150 
250 
500 

1000 

TOTAL 

9 
7 

15 
37 

" 14 

111 

1.1 7.7 7.7 
6.0 6.0 13.7 

12.8 1Z.6 26.S 
31.6 31.6 58.1 .... 29.9 88.D 
12.D 12..0 1011.0 

100.0 lDD.O 

Hean 367.581 Mode 250.000 Std Dev 2'87.550 VarlAnte 62:684.8'9 Hfhl/IU!! .DOO M111d11Un 1000.000 

CESCRJPTJVES /VARIABLES V26 /STATJSTICS 1 2 5 6 10 11. 

Vadabte Mean S.E. f'!eftn Std Dev V1rlaoce Mfni11&111 Maxlrrun H Labr:l 
\rZ6 367.SB 26.58 287.55 82684.85 O 1000 117 CAHTID.u> WE ttl(PRAIUA 

DEPt.AlAlro 

OESCRIPT\VES VlS V26 /STATJSTICS 6. 

Variable Varlance H Labcl 

V25 119318.BS 117 CAHTJOAD EN Gil. COMPRADA 

Vl6 82684.85 117 CAHTIDAO OUE CCMPRARIA ilE PV,JANO 

COMENTARIO: 
como se aprecia el 29.1X pref\ere c~ar 500 gr. de ta trut.i seca qut' \~guste, as< Com:I' toll!bi~ el cons1..r.1'~r 
cQ11'1Prn 250 qr. y 1001> gr. 24.B~ y 23.9X, respectlvMlt!ntc lo i;:u.1l sign!f1to ~la prH~taclt.n :"\3S ~ceptaea u· 
encuentro entr'c 250 y 1000 gr. y to canti~ noNnalmMte c~roQa e$ Ja de '!100 gr. TM"Qiim U·~ obserur­
que \o <:nntidad que ct111prarlo el consllllidor dt1 pl6tano dcsl'lidratedo .oscila entre LH ll'lf$111o5~ can:·dadl:s. 
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TABLA 1.23 

V2' NtMBRE PREFERIDO PARA EL PLATANO SECO 

Val id "" Value Label Volue Frequency Percent Percent Percent 

NO CONTESTO • 1.7 7.7 7.7 
PANCLE ' 3.4 3.4 11.1 
BANANI " 30.8 30.8 41,9 
PLATANIN J4 29.1 29.1 70.9 
BANAPASA 26 22.2 22.2 93.2 
PANCHOCO ' ... 3.4 96.6 
OTRO ' ... , .. 100.0 

TOTAL 117 100.0 100,0 

""'• 2.000 

COMENTARIO: 
oe los ncwfbres prop.1e1tos el 30.BX de los entrevistados preflr\6 el norrbre de BANANI, asf como en un 29.n, 
el de pllnonln y ban11>11sa 2Z.2X. Estos narbres c~len con los requisitos Indispensables que son; el do ser 
cortos, Uclles de protu'IClar y de recordllr y tienen el obJet\vo de distinguir et produeto de ta cocrpetencla, 



Qv24 NOMBREPARA EL PLATANo DESHIDRATAD~] 
,---

/ /I 
33% 

-r4% /, 
/' -24% 

4% 
31% 
4% 

PORCENTAJE DE ELECCION 

NOMBRE 

• PANCLE l'.Z1 PLATANIN 0 PANCHOCO 

~ BANAPASA 0 OTRO []} BANANI 
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b. INTERPRETACION DE CRUCE DE VARIABLES 

El objetivo del cruce de variables, ea determinar el grado de independencia y/o 
dependencia existente entre las mismas determinado por los coeficientes de 
relación calculados. 

CROSSTABS /TABLES V1 BY Y2 /STATISTICS 1 2 3 7 11. 

TABLA 1.24 

CUEMTARIO: 

CrontabUlatlon: V1 LUGAR DE APLICACION By V2 OCUJIACION ENTREVISTADO 

'"""' VZ4 

VI 

AUTOSERVICIO 

Tli\NGUIS 

MERCADO 

Colum 
Total 

10.75423 10 

""" EMPLEADO 
CASA 

13 

33 

55 16 
47.0 13.7 

Slgnlftcancc 

. mu 

COMER• TECNICO 
CIMITE 

3 

14 15 
12.0 12.8 

Mln E.F • 

,718 

ESTUDIAN PROFESIO 
TE MISTA ·~ • Total 

30 
25.6 

" 17.9 .. 
56.4 

4 13 117 
3.4 11.1 100.0 

tells wlth E.F.< 5 

11 OF 18 ( 61.1'.'0 

Stotlstlc Value Slgnlticnnce 

~CQ!!ff!clent 
!"!!l'ldzl.ll's tau e 
Pearson•s R 

.21438 

.29014 
-.02455 
·.00179 

.3768 

.49Z4 

l~ienternente del \upr de cOQflra la ocupación~ predomln6 es la de omn de cosa seguido de Cll¡)leltdo, lo 
q.ie lndlc• ~ el nivel socio-económico es medlo/blljo, representllndo un R1ercado aq>lio para el producto y de 
acuerdo a los valores est9dfstlcos coma ta V de Cr11111er .21438, coeficiente do contlngcnclo .29014, osf CDlllD la 
hu e de ICendilll y la R de Peorson, las cuales son negativos e tndlcon que e1tiste lllBYDr grodo de lndependcnct1 
entre et lU98r donde acude el cons1.111ldor y su ~i6n. 
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CAOSSlABS /TABLES V1 BY 1111 /STAflSTICS 1 2 3 T 11. 

TABLA 1.25 

COolEHTARIO: 

Crosstobulation: Vl LlJGA.R OE APLJCACJOM By V1l PlESElllACIOfi Ca-4PWA 

VI 

NO Cll:ANEl GRAtlEL 
V1l-> t""'t COHTESTO A CR,\NEL BOLSA 

o 10 13 

1 2 " 2 
"UTOSERVI CIO 

' 1 12 1 
TIANGUJS 

J • 34 6 
MERCADO 

CalUITI 12 60 • 1.1 Totol 10.3 51.3 

8.32973 12 

Statfstk 

Cromcr•s V 
Contlngt'nt)I Coeffjcfent 
kend'all's Tau C 
Pe;i.rson•s R 

Slgniffcance 

.7589 

Value 

.18Sb7 

.ZS180 
-.10646 
•.11927 

OTRO BOLSA 
IS 'º 
1 9 

' 
14 

1 ,. 
.9 23.9 

C""DlA 
40 

2 

1 

' 
' 4.J 

OTRO 

'º 

1 

1 

.... 
fotel 

'º 2.S.6 

21 
17 .. 9 .. 
56.t. 

2 117 
1.7 100,Q 

Min E.f • tells wfth E,f,c S 

• 179 13 OF Zt e 61.9%) 

Sfgnfflcom:e 

.0780 

.1001 

45 

Aquf se puede obnrver que en los ci;toblecimfentos en especial los nw:rc&dos, la fruta seeo se conpra a vnnel 
en un 51.3X y en balso Ln 2.3.9X hu coq:irado la mlslllD, adecMs de que no eltlste depcndcmcla olgurnt entre estas 
variables, es decfr, qve lndepcndlcntcmente de-l \U911r tos con:swldorn COlf'Prlltl la presen\11cidn que se vendo. 



l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 46 

CROSSTABS /TABLES V15 BY V16 BY V17 /STATISTICS 1 Z 3 7 11. 

TABLA 1.26 

Crosstabulatlon: V15 PROBO O VIO PLATANO SECO ANTES By 
V16 DONDE VIO O PROBO EL PLATANO SECO 

Controtllng for V17 EST. DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO 

'""' ENO,F. EDO.Y/O 
V16-> PAIS Row 

2 Total 
V15 Value • 10 TIANGUIS 

' SI 100.0 

Colum 2 1 ' Total 66.7 33.3 100.D 

Count EN D.F. EOO.Y/0 
V16-> PAIS' Row 

2 Total 
V15 Volue • 20 MERCADO 

7 
SI 100.0 

Cotum 1 • 7 
Total 14.3 55.7 100.0 

Count 
V16-> 

V15 Vatue " 24 HDO/SUPER 
1 

SI 100.0 

Colum 1 1 
Total 100.0 100.0 

CCMENTARIO: 
Del total de personas que contestaron que han probado o visto pliltano seco antes, se obtuvo analfticamcnte de 
acuerdo a cada lugar de ta!flra, que tres de estas personas lo han visto en tianguis, siete en mercados ta 
mayorfa fuera del D.F. y una aólo persona lo ha visto tanto en mercado como en supermercados fuera del D.F. 



TABLA 1.27 

COMENTARIO: 

/. METODOLOG/A DE LA INVESTIGAC/ON 

\116-> 

"' Value 11 40 SUPER 
3 

SI 100.0 

COIUIJ'l 3 3 
Total 100,0 100.0 

Count 
\116-> 

V15 vatue "' 50 TIENDA ESQ. , 
SI 100.0 

ColUIJ'l , 
Total 100,0 

NO EN O, f, EDO. Y/O 
V1b-> RECUERDA PAIS Row 

V15 

SI 

'º 

O 2 Total 

13 
92.9 , 

7.1 

Colum 1 8 5 14 
Total 7.1 57.1 35.7 100,0 

vatue = 60 OTRO 

47 

Aqul tres personas conte.iaron que h11n visto el pl6tano 11e1:0 antes en 1upeM11ercadcls en el D.F., sólo una penon.i 
lo ha visto en U'\11 tlerda de ta esquina en Vlllahernou, Ttibesco y por 1llthro 11, personas to han prot.do o 'listo 
por otras razones entre las que desucan regatos, e•po5lclones, ferias re51lon11tes, visitas, estaelones de 
paujeros y cruces carreteros. Cabo señalar q.1e dentro de los lusiores ..Oleados fuera del D.F. tos ~destacan 
son: los estados de Tabasco, Vcracrui, Guadal11Jaro, Nayarlt, ouer~taro, 081toca, Puebla y Cd.Vlctorla, asf C{Vf() 
en el Clltranjero se le ha visto en Venezuela y E!ltedos l.l'lldos. 
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CROSSTASS /TABLES V21 BY V22 /SJATISllCS 1 2 l T 11. 

TABLA 1.28 

Crosat11bulatton: V21 Cll!PRARU, EL PLATAHO SECO By V22. CANTIOAO QUE COMPRARIA 

CCMfHTARIO: 

·~· " 150 GR. 250 GR, 500 (;R. 1000 lfR OTRO 
V.22-> CONTESTO 

'" SI .. 
Colum 
total 

CM•Square O.F. 

117.000QO 

St&tfsth: 

Cr11111er•s V 
tant\ngency Coefftelent 
ICenda\l'• tau e 
Pearson•s R 

o 
15 

9 15 
7.7 12.8 

S\51n\tlc11nce 

.oooo 

Value 

1.00000 
.T0711 

·.26'02 
·.562.61 

... 
5 Total 

J7 " " 108 n.3 
9 

1.7 

3T " " 7 117 
11.6 29.9 12.0 6.0 100.0 

Hin E.f. tell& with E.F,< 5 

.538 6 Of 12 C 50.0lO 

Slgnlffcance 

·ºººº ·ºººº 

48 

Del total~ 10B personas entrevlsudos ostarhn dispuestas a corrpr1u· el plótono de&hldrotada. De éstas l7 lo 
harlon en una cantidad de 250 gr. CDn IJl'ID tendencia a los 500 g.r., lo cual indica que lo pre&entaci6n propuesta 
tiene buimas potilbHldades de acepteclón. AdC!llás se observo qui! e1tlste 1J011 flf1>!lrtante relación entre las: do-5 
variables aqul cont~ladas. 
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Todo lo anterior tiene como objeto responder a las interrogantes de la 

investigación y al realizar la interpretación de los resultados obtenidos se 

tuvieron los elementos necesarios para realizar la coma de decisiones acerca de 

la investigación y as! obtener unas conclusiones confiables y fundamentadas. 

Por último, fue necesario realizar la presentación de los resultados en algifn 

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

S. PRBSENTACION DE LOS RESULTADOS 

La presentación de los resultados se realizó, con el objetivo de comunicar el 

conocimiento obtenido, el cual es difundido a través de una proposición escrita 

(tesis), que se encontrará expuesta a consulta en bibliocecas universitarias y 

a través de la exposición en un examen profesional para obtener el título de 

licenciado en administración. 

Esta presentación se realizó con gráficas, tabulaciones y descripciones textuales 

sintetizadas, con el objeto de facilitar la interpretación de la inforr.taci6n y 

hacer la investigación accesible a la consulca. 



/l PRODUCC/ON DEL PLATANO EN MEXICO 

INTRODUCCION 

El objetivo de este capículo, es most:rr?.~ un panorama general del plátano desde 

sus orígenes más primitivos hasta 1.1 actualidad, detallando su origen y 

producc:í6n en México. Se describen cada lf']a de las partes que integran la planta 

del plátano, su clasificación y variedades conocidas en nuestro país, su valor 

nutricional como fruto fresco, se espe::ifican loB factores propicios para su 

cultivo como1 clima y suelo, las plagas y enfermedades que disminuyen su 

producción, se hacen breveo descripciones de las causas de las mismas y 

consecuencias por lo que se incluyó al final de la investigación para una mejor 

comprensión, un glosario referente a tecnicismos y especificaciones, así mismo 

se mencionan las zonas de cultivo en México y la f'onna en que se cultiva. Además, 

se hace énfasis en la importancia sociceconómica que posee el plátano como 

cultivo para el país, tanto para consumo interno como para exportación y por 

último se determinan los costos considerados en la producción del pl.itano 

natural, el cual es objeto de estudio en el presente trabajo. 
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l. llISTORIA DB LA PROOUCCION DI!L PLll.TNIO 

En el presente r.rabajo, se emplea la palabrB plift:ano y no la dr.:. b~::~.-:-:;, -jeb.!-::l-:. 

a que en México se ut:illza de manera indistinta para desigr.a: a -:~".fas .:as 

var:iedadea del mit:mo. 

En Centro y Sudamérica la costumbre ha llevado a definir como bananos a ::odas las 

especies que ae consumen crudas y camo plátanos a las que por lo ge::.era:. s::::: 

consumidas después de ser cocinadas, aunque cambién se pueden eons~":'.:;.r c:udas, 

por lo que para estas .regiones el plátano Tabasco es el prototipo de banano. 

en cuanto a su origen, se puede afirmar que el plátano silvestre ha sido 

utilizado por el hombre desde comienzos de su existencia y su domesticación fue 

al íniciarae el cultivo de las plantas comest.:J.blea. En la actualidad la 

cronología de la evolución y migración de los plátanos comc¡>atibles no es muy 

precisa, pero el paso más importante en la evolución del mismo fue el ori.gen de 

la prcpagaci6n vegecaciva y desaparición de la semilla. Se ha comprobado que al 

someter a cultivo regular a una planta1 transcienden las nuevas características 

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 selección dio lugar a mejoras 

que mediante propagación vegetativa se perpeeuaron. Y se puede suponer que el 

plátano evolucionó con Ja agri.cul tura priml ti va permanente del Sureste asiático 

y tiene varias decenas de millares de años de edad. En el cuadro II. l referente 

a 6U origen, se puede observar de manera !:dntetizada la cronología del mismo. 

En México, las primeras plant:acione.s aparecen en Tabasco, al finalizar el siglo 

XIX, registrándose los pdmeros excedentes para exportación hasta 1906, cuando 

se realizaron algunos embarques al extranjero. Pero Eue hasta la década de los 

30' s cuando la producción alcanzó un crecimiento acelerado, debido a que las 

multinacionales buscaban nuevas áreas de cultivo y huían de las plagas en las 

planta.cienes centroamerlcana:t. "Bn 1937 México lle96 a ser el principal productor 

mundial de plátano, es decir, satisEizo 2St de la demanda de Estados Unidos, con 

15 mi llanea de racimos. Sólo en Tabasco se sembraron 25000 hect<freas de plátano. 
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La caída de la producc16n, a Einales de los 40's, se debió principalmente a las 

enfennedades, el boicot: de las mult:inacionales por la expropiación petrolera y 

a conflictos por la propiedad de la tierra. Por lo que el cultivo ya no atrajo 

inversiones y se dedicó sólo al mercado interno y el rendimiento medio nacional 

cay6 a 12 toneladas por hectárea al año. 

La situación ha cambiado en la actualidad, debido a la slgat:oka. negra, enfermedad 

que surgió en México en 1981, por lo que los productores tuvieron que unirse para 

combatirla y cambiar sus técnicas de producción, tanto para disminuir los efectos 

de la enfermedad, como para aumentar la productividad hasta que les pe.nnitlera 

tener cierta rentabilidad. 

Se pasó de una explotación tradicional a una intensiva, con gran demanda de 

insumos y creando una cultura de poscosecha, empaque, importantes para poder 

exportar, registr4ndose beneficios como; la creación de empleos y aumento en 

la extensión sembrada, lo que significó un crecimiento anual de 2000 hect4reas 

a escala nacional y aumento en los rendimientos de 30 tone.ladas por hectArea al 

ano. A principios de los BO's, México pasó de un millón de cajas en 1!180 a 

9.5 millones en 1990 en exportaciones, obteniendo $30 mil.lones de dólares. 

El ?Ot de la oferta mundial de plátano es dominada por la Unión de Paises 

Exportadores de Banano (UPEB). En la actualidad sot de la producción y 2St de las 

exportaciones de plátano en el mundo son realizadas por la misma ... 

Una opción queda por ser desarrollada: los productos induscrializados, en la que 

México tiene grandes posibilidades por la creatividad de su gente, debido a que 

con tecnología nacional se pueden fabricar; tortillas de plátano macho, frituras 

de plA'tano y plA'tano deshidratado, el cual es objeto de este estudio además de 

tener características especiales como fruta fresca que la diferencian de otras, 

las cuales se describen a continuación. 

1CASTILLO, Alejandro, •México. ¿País bananero?", Expansión, secc. Enfoques, 
Ago.19.1992, pág.254. 
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DESCRIPCION 

Se encontraron referencias en la pcesia o?p:.cajj 

~~~i~~~º~a~:~a~u:!~~~ap~!i e~i=~e~~~!i~~e ~el 11 
clan mutante "la fruta tan grande como colmi­
llos de elefante", refiriéndose al "Horn 
planta in", parecida a lao astaa o colmillos 
de varios anima.les. 

Escritos referentes a los cultivos del frie 
septentrión, un hombre llamado YANG FU, des­
cribió la región meridional de China, refi­
riéndose a una planta similar al plátano. 

Debido a la conquista de los fu-abes, la 
planta llega al Mediterráneo, donde se cono­
cía de oídao, ya que había sido vista en la 
India e'n el 327 a.c., por ALEJANDRO, y des­
crita por MEGASTENES, TEOFRASTO y PLIN'IO. 

Los registros más antiguos proceden de Montba­
sa, Lamü y Mozambique. La colonización de Ma­
dagascar por Indonesia, dio como uno de los 
resultados el cultivo del plátano en Africa. 

El cultivo del plátano a estas islas lo in­
trodujeron loe portugueses, de donde paso a 
América. 

Fray Tomás de Berlanga introdujo un clon no 
identificado en la Isla de santo Domingo 
siendo ésta la primera introducción de muchas 
otras a través de los años. 

En el estado de Tabasco aparecen las prime­
ras plantaciones de plátano. 

Se introdujeron a esta Isla varios clones de 
plátanos y no se sabe aún cuando fueron 
introducidos otros cultivares a la misma. 

fUE'-ITE: Elaboración propia con bese en: CllAHPI0'-1, Jean, EJ pl4t•no, (Tr.Fermfn Polomequi:J, 
Colección Agrfculturo Tropical, España, Blunc,1968. 
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2. CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL PLATANO 

El plátano, es un fruto tropical con cáscara suave y pulpa carnosa de color 

amarillo claro que en algunas especies e5 de tono amarillo con naranja y a veces 

rojizo. Es una Eruta que .fascina a propios y extraiios, por su aspecto y sabor 

singular, lo que ha generado múltiples estudios de botánicos y genetlstas para 

descubrir nuevas especies y variedades inmunes a ciertas plagas y enfermedades 

que afectan en .forma slgni.ficaciva los cultivos de pldtano en el mundo, así como 

identificar y clasificar por sus características a las distintas especies y 

variedades de plátano que se diferencian por su tamaño, la disposición y 

dimensiones de las hojas y principalmente por la con.formaci6n del racimo; as! 

como la forma y tamaño de los Erutos. Es necesario describir el fruto desde el 

punto de vista botánico, con el objeto de proporcionar una visión clara y 

objetiva de las partes que componen al mismo y las caracter!sticas particulares 

de cada una de ellas. 

A. DESCRIPCION BDTANICA DEL PLATANO 

El plátano es un vegetal herbáceo, de gran tama1lo; tiene apariencia de árbol 

debido al tamaño del pseudotallo, que alcanza hasta cinco o más metros de altura, 

por lo tanto no se considera como árbol frutal por carecer de tejidos leñosos, 

cuyo tronco o tallo est:.i formado por los pecíolos de las hojas que en su 

desarrollo, van colocándose en forma de Y!!.i.rui, ea decir, unos sobre otros, 

formando una especie de tronco o tallo. 

Los plátanos se reproducen siempre en forma vegetativa, excepto en los 

laboratorios dedicados a su mult.1plicac16n y e!Jtudio, en donde ·se obtienen 

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

(Véase figura 2.1). 

54 

a} Las raíceo, son adventicias, es decir, crecen en todas direcciones desde la 

base del falso tallo, donde éste se une al rizoma o tallo subterráneo. Primero 

son blancas y gruesas, después se tornan marrón oscuro. 

Una planta sana produce muchas raíces, la mayoría 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 ra.!ces mAs 

bajas ubicadas en la porción bulbosa del rizoma pueden dirigirse hacia adentro, 

penetrando hasta 75 cm. en suelos bien airados, fértiles, húmedos y con drenado 

correcto. 

b} El rizoma o tallo aubtl'.!rr.ineo, tiene yemas que dan origen a nuevas plantas, 

lo cual se debe a que el plátano se reproduce por medio de "hijos" o "retoñosn. 

Cada planta nace en forma de brote que crece en la base de una planta mayor que 

ha terminado de dar fruto y ha sido recortada. El brote permanece bajo tierra 

hasta que la planta progenitora ha llegado a su al tura máxima y ha producido 

suficientes hojas para almacenar en su rizoma la cantidad de almidón necesaria 

que permita al brote emerger de la tierra y producir un tallo con inflorescencia. 

El vástago se va alargando y engrosando todavía bajo tierra. En un rizoma viejo 

puede haber varios brotes creciendo al mismo tiempo, aunque en etapas distintas 

de des,1rrollo. Loo vástagos se siguen alargando, hasta aflorar a ras de tierra,. 

en esta etapa al nuevo tal lito se le llama "fisgón". 

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

llamado "bulbo", esta porción ha crecido para convertirse en un "vástago joven" 

o retoño. Cuando sobrepasa el metro de al tura, el vástago empieza a desarrollar 

hojas delgada:i, denominándose en esta etapa "vástago tispadero". Al ensancharse 

las nuevas hojas y el vástago se ha engrosado en su base, se separa de la planta 

madre y se considera ya un pie de árbol para ser 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 más ancha que cualquier parte del pseudot:allo de la parte 

exterior del suelo, siendo ésta una regla de las plantas monocotiledóneas. 

Los vástagos jóvenes van creciendo hacia afuera en fo.rota 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 rizoroas depende de la enpecle, 

variedad y edad de la planta, pero en la mayoría de las especies y variedades los 

rizomas son muy cortos. 

e) El pseudotallo, es la porción alargada del vástago compuesta de hojas o 

láminas de tejido vegetal apretadas fuertemente entre sí, y a medida que crecen 

se van abriendo una tras otra, primero como hojas delgadas, deDpués como hojas 

anchas y por último como hojas adultas en las que las anchas y 

firmes brácteas ae comprimen hasta formar tallitos cortos y fuertes, llamadoD 

también peciolos los cuales son robustos lo cual les permite soportar las grandes 

hojas de la planta. El primer tallo que•es el más pequeño, as! como sus hojaa, 

mueren al salir nuevas hojas que lo reemplazan, formando as! una especie de 

manojo en el extremo del tallo, compuesto por la parte inferior de SUD peciolos. 

Estos tallitos circundan la base y son gruesos, cuentan con grandes alvéolos y 

están repletos de savia. Las hojas nuevas van creciendo en sucesión empuj.índosc 

unas a otras hacia el extremo superior de la planta lo cual hace que se mantenga 

rígida por la presión establecida. 

Con las hojas se forma un tronco que en ocasiones alcanza varios metros de 

altura,· de aquí que el tallo o tronco del plátano se llame pseudotallo, el cual 

es rodeado en toda su circunferencia por la base, adoptando una dlsposici6n en 

espiral. 
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d) Las hojaD, .son enormes, alargadas y ovales, con nervios abundantes y 

paralelos, formando cau1 un Angulo recto con el nervio central; mi.den de 2.5 a 

3 metros de longitud por O. 60 o o. 75 metros de ancho; son de color verde claro, 

con el haz o cara superior brillant:e y el envés o cara lnEeríor blanqulzca. Las 

hojas .forman un penacho en la parte superior del pseudotallo, del qUe son 

continuación. E:xíacen por lo general, de siete a nueve hojas grandes y bien 

desarrolladas antes de q¡.ie la inflorescencia y ou tallo comiencen a crecer. 

Pueden soportar ligeras brisas; si. el viento es Euerte la hoja se rompe a ambos 

lados del nervio central, pero aún así sigue funcionando. 

e} La JnEloreacencla, es el capullo floral del corazón de la planta que comienza 

a crecer en forma de espiga, poco de!lpués de desarrollarae la última hoja: ésta 

com:t:ituida por un eje central o "raquis" en el que se adhieren laa flores en 

grupoa protegidos por grandes hojas de color violeta, las cuales se enrollan para 

descubrir las Elores y caen despué!.l de la fecundación. 

Las flores se dividen en tres grupos: 

l. Flores femeninas: Poseen un nectario en la base que atrae a las aves e 

insectos, lo que constituye el medio más adecuado para su fecundación, s6lo ellas 

se desarrollan para dar lugar al fruto. 

2. Flores hermafroditas: No se desarrollan y caen prematuramente dejando al 

descubierto la porción del raquis en el cual han esca.do insertadas. 

J. Plores masculinas: Tienen en la parte superior un saco polinico y están 

colocadas en la parte Einal del raquis. 

cuando un pseudocallo ha producido su racimo de fruto~ ya, no sirve, por lo tanto 

se corca para agregarlo como abono al ter.reno. 
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f) El fruto. Las flores femeninas al desarrollarse dan lugar a una baya de color 

verde claro, antes de la maduración y cuando madura se torna amarilla mide de 15 

a 25 cm. de dl.ámetro; el fruto as! formado se compone de dos partes, la cáscara 

de consistencia fibra-pastosa, resistente y suave al tacto, y la pulpa, que 

consiste en una pasta suave, harinosa, dulce, de sabor delicado y gusto 

aromático. Al observar detenidamente el centro del Eruto pueden apreciarse las 

semillas, sin desarrolla, en fama de pequeños puntos negras. 

El Eruto es de exquisito sabor y de gran valor nutritivo,· constituye el alimento 

básico de muchas poblaciones en las grandes árean de su cultivo, en las cuales 

es común enconcrar diferentes variedades de plátanos, que se distinguen unas de 

otras por su tamaño, color y sabor, por lo que en el siguiente punto se detalla 

la clasi!icaci6n y variedades del plát:~"lnO conocidas en nuestro país. 

Para mejor comprensión de las parces antes mencionadas se recomienda ver el 

esquema botánico del plát:ano. (Véase figura 2.1). 

B, CLASIFICACIOll Y VARIEDADES CULTIVADAS EN MEXICO 

Debido a suo características el plátano ha interesado a propios y extraños, 

quienes lo han clasificado de acuerdo a su origen, tamaño, tipo de racimo y otros 

factores. A continuación se explica en Eonna simple y sistemática su 

clasificación: " Linneo (1707-1778), fue quien lo clasificó primero dándole el 

nombre de musa en honor de Antonio Musa, sabio médico del imperio romano, de lo 

que se desprende su clasificación ilustrada en e.1 cuadro II.2. 

Aunque existen más de sesenta especies de plát:anos (Erutos), de los cuales sólo 

algunos han llegado a adqoirir especial importancia, entre los que destacan: 

Pl.ítano Tabasco o roatán (musa saplentum): de fruto comestible en estado natural, 

que incluye la mayoría de los cultivos de América, 



FIGURA 2. 1 



CUADRO '.t:I .• 2 

ORDEN 

Sci tamináceae 

Cl.ASIPICAC:tON DBL PLATAHO 

FAMILIA 

Musáceas 

GENEROS 

Ene e te 
(más antiguo) 

Musa 

ESPECIES 

Silvestres 
(algunas no son 
comestibles} 

- Semisilveetree 

- Comestibles con 
y sin semilla 

- Ornamentales 

FUEMtE: Eloborac\6n propta con base en: LH clutHcacl.ones de E.E. CHEESMM Y M,\.I, Slfl!IOHOS, 
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Plátano macho (muaa paradisiaca): Tiene un sabor muy distint:o a las de más 

especies, por lo general se come coC'ido . 

.Dominico (musa cavend1ahi1J: Este es originario de China y las canarias. Se 

caracteriza por ser el más pequeilo en tamaño. 

Plátano morado (musa fehJ.): Racimo erecto de los archipiélagos del Pac:!fico. 9 

Cuando los botánicos y criadores de plantas estudian las distintas variedades, 

advierten que en realidad no son tantas las especies. Es probable que existan SO 

en países como la India y Nueva Guinea, pero varias se repiten en cada nación. 

Pero en la actualidad en nuestro país las variedades de plátano m.is conocidas son 

las siguientes: 

- P14tano • Tabasco •, • Roatán • o • Gros N1cho1 •. 

El plátano n Roatán "• es una planta de porte gigante que varía desde 5 hasta 6. 5 

m., de color verde claro en la base, un verde más obocuro en la parte media 

superior del pseudotallo. Las hojas son largas y angoGtaa. Los frutos son casi 

rectos y delgados. 

Esta variedad fue la base del comercio de exportación mundial hace unos 20 años, 

ya que es el de más alta calidad organoléptica, pero al ser muy susceptible al 

mal de Panamá se ha abandonado su cultivo. Este fue introducido a México de 1865 

a 1866 por Manuel Jamet, originario de la isla del Roatán localizada en el 

Caribe; por lo cual se le conoce en México con el nombre de " Roatán ". 

En los aiíos 3D's México era el primer pa!s exportador de esta variedad a nivel 

mundial. En la actualidad sólo se le encuentra en huertos familiares y 

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

'CHAMPION, Jean, El plátano, (Tr. Fermfn Palomeque), España, BLUME, 
Colección Agricultura Tropical, 1968. 
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- Valery. 

Esta es una planta semigigante con pseudotallo de color negro de 2. 90 a .3. 20 m 

d~ altura, las hojas son robustas y coreas, el racimo es largo, sus frutos c:recen 

más o menos rectos con punta roma y c.á"scara resistente al estropeo, además 

adquieren un color amarillo pálido al madurar. 

Esta variedad es la de mayor importancia comercial en Tabasco, en la actualidad 

representa de un 75 a BOt de la superficie cultivada. Esta planta se adapta a 

diversos tipos de suelos, soporta periodos largos de sequía y excesos de humedad, 

estas características junto con su calidad y resistencia al manejo, hacen 

atractivo su cultivo a pesar de la tendencia que existe a sustituirlo por el 

"Enano gigante". 

- Enano Gigante. 

Es una planta semienana, con pseudotallo de aproximadamente 2.5 m de altura, de 

color verde intenso tornándose negro en condiciones de al ta humedad, su aspecto 

es cónico y tiende a inclinarse hacia el lado del racimo producido por el peso 

del mismo el cual es grande, cilíndrico y compacto, lo que le da un aspecto corto 

y grueso. cuando hay suficiente humedad en el suelo y está protegido contra 

vientos, conserva esa poaición sin quebrarse. Las hojas son cortas y amplias. Loa 

frutos son curvos, de punta roma de color amarillo claro curmdo maduran y son 

medianamente resistentes al manipuleo, su pulpa es un poco más acuosa y menos 

aromática que el " Valery ". 

Esta variedad e!J resistente al mal de Panamá, fue introducida a México hace 

aproximadamente 11 años, originaria de Centro América. 

- Manzano. 

Es una planta de porte al to su pseudotallo mide de 3. 5 a 4 m, tiene fo.nna cónica 

y color verde claro desde la base Msta la parte terminal, las hojas son grandes 

y caídas. 
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El racimo es mediano, los frutoo son de forma ovoidal 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 algun.1a partes duras. 

Es una variedad muy sensible al mal de Panam.:f, es la más dallada por esta 

enfermedad. En general es cultivado a nivel de huertos familiares, debido a su 

alta incidencia al mal de Panamá; es posible que haya sido introducido a México 

a fines del siglo pasado. 

- Morado. 

Es una planea muy alta y robusta su pseudotallo varía desde 5 hasta 7 m de 

altura; es de color morado intenso, es la variedad más alta. Sus hojas son 

extremadamente grandes. sus racimos son pequeños en relación al porte y 

vigoro!Jidad de la planta, estos son cilíndricos y cortos. Los Erutos son gruesos 

y grandes, con ligera curvatura, su cáscara es de color morado intenso y pulpa 

de color amarillo suave que desprende un penetrante e indescriptible aroma. 

Esta variedad no ha sido nunca de importancia económica, se le cultiva a nivel 

de huerto.:. familiares y solares. Se le relaciona con algunas costwnbres, como la 

de ser puesto en las meDas junto con otros alimentos, como ofrenda el día de 

muortos. La gente lo consume poco ya que argumenta que es venenoso10, el autor 

sefü1la que cuando está inmaduro puede producir ácido cianhídrico. 

- Hacho. 

Es una planta de porte vigoroso, con pseudo tallo que varía desde 3. 9 a 4. 5 m de 

altura, de .forma cónica y de color verde pálido 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 cáscara y rosado en la pulpa. 

10CARDEÑOSA (1955). 
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Esta variedad eo de las que producen los frutos más grandes de las musáceas, eo 

resistente al mal de Panamá asi como también a prolongadoa periodos de sequía. 

Se cultiva para comercio en una superficie muy reducida de la zona llamada "La 

Isla" del municipio del Centro de Tabasco, esta producción abastece al mercado 

de Villahermosa y al de la ciudad de México. En la alimentación de la población 

tabasqueña juega un papel muy importante, es cul t:ivado en los huertos familiares 

y la forma de comerlo en la región puede ser verde, frito entero o en rodajas y 

maduro asado P-n rebanadas. 

Este p1.ítano también se come deshidratado, en el estado de Nayarit; eo menos 

dulce que el plátano "Dominico"; esca variedad es la de· mayor antigüedad en 

México, Bernal Dfaz del castillo en su "Historia verdadera de la conquist.=i de la 

Nueva España", menciona que al llegar los conquistadores a Tabasco ya existía el 

plátano "Macho" y era muy conocido entre los nativos como "Rosado", es posible 

que por este hecho en Tabasco se le llama también plátano "Criollo". 

- Dominico. 

En general ea una planta Vi!Jorooa con pseudotallo de forma c6nica y de 4 m de 

altura, de color rosado amarillento con pocas manchas negras. Sus hojas son 

medianas, de aspecto rugoso. El racimo es cilíndrico y corto, los Erutos son 

largos, por lo general rectos o con ligera curvatura, con cáscara amarilla 

intensa en la madurez de consumo. La pulpa ea rosada, de textura almidonada y 

sabor dulce. En el eje del racimo es distintiva la persistencia de las hojas y 

residuos florales masculinos en el raquis. 

Esta variedad es resistente al mt1l de Panamá; no se cultivan en forma comercial. 

En Tabasco, s6lo se cultiva en huertos familiares siendo parte de la alimentación 

de los habitantes rurales y de la ciudad,· se consumen cocidos o fritos. 
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- Romb6o. 

Planta semigigante, con pseudotallo robusto de Jm a 3. 60m de altura, de color 

verde manchado de negro y con alta capacidad de producc16n de hijos. Sus hojas 

son cortas y anchas, su raquis está desprovisto de hojas y residuos florales. 

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

- D.ftil. 

Es una planta de porte alto con una altura que va de los 4m hasta los Sm, su 

pseudotallo es cónico de color amarillento con manchas pardas, debido a su al tura 

es muy susceptible a los vientos y presenta baja capacidad para producir 

hijuelos. 

Sus hojas son de color verde pálido, amarillentas con aspecto aceitoso que las 

dísti11gue notablemente, erectas, lólrgas y angosc:as. Su racimo es pequeño, sus 

frutos ovalados de cáscara 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 Panamá. 

Esca variedad esc.á muy bien cotizada en cualquier época del año, representando 

el 2t aproximadamente de la superficie sembrada de plátano en Tabasco, y 

cultiva en la zona denominada "La Isla" así como en Teapa del mismo estado. 

- Guineo. 

Est:d planta es de porte acmigigante, medianamente robusta, su pseudotallo ca de 

color verde intenso, pigmentado de negro en toda su longitud, caracter!stica 

distintiva de esta variedad, con una altura de J.20m a J.9om. Sus hojas son 

grandes y anchas. Su racimo es corto,· los frutos son cortos y gruesos, más o 

menos ovalados y algunas veces angulosos, susceptibles al C?Btropco por la 

debilido:d de la cáscara y a su posición casi perpendicular con respecto al eje 

que lo sostiene. cuando están maduros toman un color amarillo muy atractivo, la 

pulpa es amarilla de sabor dulce y aroma similar al del "Roacá.i". 
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Esta variedad es resistente al mal de Panamá, es desconocida en Tabasco y es 

procedente del estado de colima, en donde carece de importancia económica y se 

desconoce, en la mayoría de las variedades, cómo y cuándo fue introducida a 

México, 

En Colombia es utilizado este cipo de plátano para elaborar vinagre de alta 

calidad y su ingestión es benéfica para los "daños de estómago". 

Todas estas variedades de plátano, son conocidas en México, en diferentes estados 

de la reptlblica mexicana, ya que cada una tiene caracterist:icas distintivas pero 

la más importante de éstas es su sabor y sobre todo su v.alor nutricional, al cual 

se hace referencia en el siguiente punto. 

C. VALOR NUTRICIONAL 

La buena aceptación de una fruta por los consumidores, en la mayoría de las veces 

no se debe a au composición química y su contenido en vitaminas aunque la 

publicidad lo utilice, es debido a su sabor y aspecto. 

El plátano tiene la ventaja de ser una fruta que se puede consumir de una manera 

limpia, por mantenerse la pulpa protegida por una gruesa cáscara hasta el momento 

del consumo, la cual es fácil de elimim1r. Es la fruta por excelencia del 

desayuno de los niños y de las excursiones. Pesa de 100 a 200 gramos, según la 

variedad y cont:iene del 50 al 5St de pulpa comestible, además del 70t de agua, 

el rest:o son principalmente carbohidratos. contiene pocas grasas o proteínas; 

pero es buena fuente de vit:aminas A 1, B 1, B 2 Y c. El plátano tiene el mismo 

valor nutritivo que la papa, sólo que los carbohidratos se presentan como 

azllcares en vez de almidón. se dice que tiene un compuesto no identificado 

denominado Vitamina U (cont:ra lllceras), pero si se consume en grandes can ti da.des 

puede aumentar la presión sanguínea y contribuir a la presencia de males 

cardíacos, debido a que contiene serotonina. 
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En el cuadro II. 3 se especifican los componentes nutritivos del plácano como 

fruta fresca, en él se aprecia que el pl<ftano es un alimento energético, cuyos 

hidratos de carbono son de fácil asimilación: contiene pocas proce!nas y l!pidos. 

Por lo que los médicos recetan la pulpa del plátano e:: ~aso de diarreas 

infantiles graves; es bien tolerada por el organismo y favorece a la flo:."a 

intestinal, as! como también es útil en desórdenes renales. 

"Se le ha atribuido a la savia o jugo de codos los plátanos algunas p:;opiedades 

curativas conocidas sólo por personas de edad avanzada, encontrándose entre ellas 

el untado de la savia en el cuero cabelludo para evi car la caída y estimular el 

crecimiento del pelo, as! como tomar ciertas cantidades de savia para curar la 

tuberculosis, e~to se ha comprobado en El Salvador, con base en tratamientos de 

savia de plátano, as! como también la terapéutica de algunos casos de 

ensanchamiento de la tiroides mediante la ingestión del extracto fluido de la 

raíz del plátano. Todos los plátanos cuentan con ésta propiedad pero el mejor es 

el Hacho"". Es ante todo un excelente postre y representa la base alimenticia 

sólo en algunas zonas forestales del Ecuador, en las que el plátano equivale a 

la papa de las zonas templadas. 

En la actualidad !JC estudian más aplicaciones posibles aparte de las curativas 

y culinarias del pl.itano as! como su utilización industrial para prolongar la 

duración del mismo y su aprovechamiento. En el siguiente punto se dan a conocer 

tanto los requerimientos ecol6gicos como las zonas donde se cultiva tan 

importante fruta. 

11ARTEAGA (1957), CONTRERAS Martlnezde Escobar, Migue/A., ldentificaci6n 
y caracterización de 16 clanes de plátano en Tabasco, México, UACh, 1982. 
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COMPOSICION DEL PLATANO 

PRINCIPIO NUTRITIVO 

Calorías 88 gr. 

Agua 74. 8 gr. 

Proteínas 12 gr. 

Grasa 2 gr. 

Carbohidra tos 23 mg. 

MINERALES 

Calcio 8 mg. 

Fósforo 28 mg. 

Hierro 6 mg. 

Sodio 5 mg. 

Potasio 420 mg. 

VITAMINAS 

A(Retinol) U.I. 430 mg. 

B1 Tiamina O. 04 mg. 

B1 Riboflavina 0.06 mg. 

Miacina 0.7 mg. 

C Acido asc6rbico 10 mg. 

PESO EN GRAMOS 150 gr. 

FUENTE: CHARAl.AMBClJS, George y Jngtett, George E., Tropical foods: chomlstry and nutrltion, Vol.11, 
E.E.U.U,, Academia Prcn, 1979. 
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3. CULTIVO 

Debido a su valor nutricional, a su versatilidad y a que es demandado en Estad!Js 

Unidos y Europa, en la actualidad el cultiva del plátano en México ha sido 

impulsado por el gobierno federal que ha de.mostrado una mayor preocupación por 

el sector agropecuario, por lo que dentro de los objetivos del Plan Nacional de 

Desarrollo (PND} 1989-1994, en este sector oe formuló el Programa Nacional de 

Modernización 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 

y Agroindustrial (PNAFA). Los cuales son aplicados a través del Sistema Nacional 

de Planeaci6n Demócrata (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 plátano, pertenece a la clasificación de cultivos nerennes, es decir, que se 

cultivan todo el aifo; asI que el deshidratado es una buena opción para 

aprovecharlo y evitar las cuaneioaas pérdidas cuando se tiene exceso en la 

cosecha, debido d que es un producto en extremo perecedero. 

Ahora que se conocen los factores por los cuales es import:ant:e el plátano, en el 

siguiente punto se dan a conocer las condiciones propicias para su cult:ivo y 

desarrollo ópt:imo de la planta del plát:ano. 
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A. REQUERIMIENTOS ECOLOGICOS 

Ya que se conocen aspectos importantes tanto del consumo como del cultivo del 

plAtano, cabe mencionar las condiciones propicias para el desarrollo óptimo del 

plátano as! como los lugares donde crece en México. 

81 cultivo del pl.itano prospera adecuad.clJJlente en clima tropical y subtropical 

(templado cálido) húmedo, en los cuales se encuentran las condiciones ideales 

del medio ~ que requieren el desarrollo y cosecha del plátano, aunque 

también son aceptables condiciones algo por debajo de las ideales, es decir, las 

templadas. 

En el cuadro II. 4, se especifican las condiciones ecológicas id6neas en las 

distintas regiones del mundo, a las cuales se les asigna una ponderación que suma 

100 puntos, aprobada mundialmente y tomada corno base por la SAR.H, para determinar 

las regiones propicias para el cultivo del plátano en México, considerándose para 

ello los aspectos, de situación geográfica, altitud, temperatura, precipitación, 

vientos y suelos. 

a. CLIMA 

La temperatura propicia para el cultivo del plátano debe ser superior a lBºC o 

20°c, la temperatura óptima varia entre 24ºC y 2BºC y la máxima debe estar 

alrededor de J2ºC y JSºC. Es posible que se cultive a una temperatura de J7°C, 

si la humedad es alta y la intensidad de la luz solar es muy acentuada. La 

temperatura mínima nunca debe descender de l5°C, salvo en periodos de muy corta 

duración, debido a que la inflorescencia se puede retrasar entre B y 12 meses 

después de lo normal. 



CUADRO II. 4 

COMPARATIVO DE CARACTDUSTICAS ECOLOGICAS PARA EL CULTIVO DEL PlATANO POR REGION{S 

REGIONES 

A REAS 
ADECUADAS 
DEL MUNDO 
• PONDERACION 

COLIMA: 

·CALIFICACION 

VERACRUZ: 
RFEGION NORTE 

·CAL\FICACION 

REGJON CENTRO 

·CALIFICACION 

CHIAPAS: 
REGION SUR 

·CALIFICAC\ON 

REGION NORTE 

-CALIFICA ION 

NAYARIT 

·CALIFICACION 

TABASCO 

·CALIFICACION 

CLIMA 
SITUACIDN ALTITUD TEMPERA TURA PRECIPITACION VIENTOS SUELOS TOTAL 

CAUF. GEOGRAFICA MTS. ·C 

ENTRE LOS 0·640 MEDIAS ANUALES 635 a 4155 DEBEN SER DIVERSOS EN 
30·NyS 21 a32 ESCASOS CUANTO A ORIGEN 

PH:MIN.5/MAX.8 
13 15 17 20 17 18 100 

18·42' y 13-400 23· A 28· 709 A 969.4 CICLONES SUELOS DE ALUVION 
19•26' NO RICOS EN HUMUS Y 

L.N. FRECUENTES MATERIA OROANICA. 
8 14 16 14 16 18 84 

20·04'V DA 200 20· A 25• 1000 A 1500 15 DlAS DE REDEHCINAS FERTILES 
22·06º L.N. DOMINANTE VIENTOS CON CON MATEIUAS ORG. Y 

600 A 1200 TEMPESTAD NUTRIENTES DE MONTAÑA 
1200 A 1800 POBRES Y MUY ACIDOS. 

10 13 17 10 15 15 80 

18·66'Y DA 200 26.5· 1000 A 1600 ALISEOS DE MONTAfilAS 
19· DOMINANTE A 1500 A 2000 DEL NOROESTE SUELOS PODZOLICOS 

200 A 600, 2000 A 2500 Y NORTE TIPO PRADERA CON 
600 A 1200 HORIZONTE. 

13 17 20 ,. 15 88 

14·10' y 18 SUCHIATE MEDIA ANUAL 1620.3 SUCHIATE MODERADOS SUELOS RICOS EN 
15·05' A 1380 26,4· 4418.9 CICLONES NUTRIENTES Y CONT. 

L.N. CACAHOTA MlN. 24.3• PAPAHUATAN EXCEPCIO· NORMAL EN ELEM. 
MAX.29.2• NA LES. MAY. YMEN. ,, 15 16 20 15 16 93 

17·12' y 200 A 600 15•A 20· 2000 A 4aOO SUELOS A80RIGENES 
18•10' DOMINANTES DEL GRUPO LATER\CO 

L.N. 1600 A 1800 FERROSA Y GLEY. 
6 14 12 20 16 14 84 

20·31'Y 1 A 918 21.5· 1278.5 CICLONES SUELOS DE ALUVION 
22·07' A A OCASIONALES Y SUELOS 

10 12 12 12 14 15 76 

17•18' COMALCALCO 20•8' A 2141 VELOCIDAD ALUVIALES, GLEY 
V 18·26' TEAPA 27•2' MEDtA DE 31n. CARACTERTISTICOS 

L.N. HURACANADOS Y ALBUMIFEROS. 
DE 60 A 80 KIH ,, 17 17 13 16 82 

FUCNJC: $1lRll, ANUARJO tsrAD1sr1coOELA l'ROOUCCIONAGlllCOLA OEtosnrAOOs tlNIOOS'llllf:JCIC<UltOS. 1.moco. 1'90. 
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La altitud puede variar de 20 a 400 metros sobre el nivel del mar, pero existen 

excepciones como la región de Córdoba, Veracruz, localizada a 820 metros sobre 

el nivel del mar, la cual pertenece a la clasificación de regiones lluviosas en 

que la humedad relativa es superior al 70t de la normal, por lo que son las más 

apropiadas para el cultivo, 

b. SUELO 

La planta del plátano crece sobre un suelo tércil, rico en nutrientes que permita 

la adecuada penet:ración del aire y el agua, de cierto espesor en su capa de 

tierra vegetal para que retenga mejor la hwnedad, rico en humus, bien drenado y 

profundo, de textura leve, areno~arcilloso, con una composición aproximada de 

arena 52t, arcilla 40t, humus St y cal Jt. 

En la repllblica mexlcana la mejor reglón para el cultivo del pl<ftano es el 

Soconusco, localizado al sur de Chiapas debido a que es la región que más se 

acerca a las condiciones óptimas para la producción de plátano, cuenta con suelos 

ricos en nutrlentes, profundos y bien dr~nados, posee en promedio, un PI!: m!nimo 

de 6.2 y máximo de 8.3., no presenta vientos fuertes ni ciclones, y se han 

obtenido buenos resultados en el cultlvo de las varledades: Valery, Macho, Enano 

Gigante, Rombón y Roacán. Las cuales son de importancia económica en México, 

tanto para el consumo interno como externo. 

Debido a que México cuenta con una gran variedad de climas entre los que se 

encuentran los cropicales y subtropicales húmedos, además de suelos ricos en 

nutrientes en zonas del norte, centro, sureste y suroeste, de las cuales las dos 

últimas son las que producen mayor cantidad de cultivos tropicales, en el 

siguiente punto se mencionan los estados de dichas zonas. 
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B. ZONAS DE CULTIVO EN MEXICO 

A nível nacional los estados donde se cultiva el pldtano son los siguienees: 

Chiapas, Tabasco, Campeche, Yucatán, Morelos~ Estado de México, Puebla, Veracruz, 

Quincana Roo, oaxaca, Jolisco, Guerrero, Nayari.e, Michoacá'.n y Colima (Véase 

figura 2.2} ,· en ellos el clima favorece la produc-a16n del plAt:ano en mayor o 

menor cantidad. Todos estos estados se encuentran entre el Trópico de Cáncer y 

el Trópico de Capricornio, en donde los cl.tmas son cdlidos, htírnedos y templadoa, 

algunos con lluvias codo el año y ceros sólo en verano. 

Las condiciones climáticas de cada estado dependen de la posición geogr.ífica de 

cada uno, por lo cual, se emplean en ell.os diferentes .{armas de cultivo, las 

cuales se explican en el siguienee purito • 

.En el cuadro II.5, se especifica el m1me.ro que ocupa cada uno de los estados 

productores de plátano de acuerdo a los siguient:es aspectos: superficie plantada 

por riego. por temporal, total de Ja superficie plantada y de la super.fic::le 

cosechada. De estos esta.don sólo nueve son los que producen aant:idades superiores 

a las 2000 toneladas anuales, por lo cual lo.e: est.ados reseant.eu no se consideran 

como represeneaelvos, debida a que producen menos de 50 t:oneiadas anuales. 

C. FORMAS DE CULTIVO. 

De los 32 estados de la república mexicana, lS son producto.rea de plátano lo que 

represenc:a el 47t del eotal de los estados que conjuntan un total nacional de 

82, JOS hectáreas de superficie plantada y 74, 658 hectáreas de superficie 

cosechada. 
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CUADRO II.5 

ESTADOS PRODUCTORES DB PLAT/INO 
(POR ORDRN D8 IMPORTANCIA) 

ESTADO SUPERFICH: PLANTADA SUPERFICIE PLANTADA RESULTADO TOTAL DE LA RESULTADO TOTAL OE LA 
POR RIEGO POR TEMPORAL SUPERFICIE PLANTADA SUPERflCI~ COSECHADA 

CAMPECHE 12 11 14 " 
COLIMA 12 

CHIAPAS 15 

GUERRERO 

JALISCO 

EOO,DE HEX. 10 15 11 12 

MICHOACAN 

MORELOS 13 14 15 14 

NAYARIT 

OAXACA 

PUEBLA 10 10 

OUIHTANA ROO 13 12 15 

TABASCO " VERA CRUZ 

YUCATAN 11 10 " 11 

FUENTE: Elaborecl6n propio con base en: SARH. Anuario Et;tadbtlco da la producción agrícola 
de los Estedos Unidos Mexicanos. K6Jtico, SARH, 1990. 
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Todos en mayor o menor escala contribuyen a una producción nacional de 1'986,394 

toneladas anuales (Véase cuadro II.6) • Para lo cual emplean diferentes formas 

de cultivo de acuerdo a los diversos factores ecológicos antes mencionados. En 

Máxico las formas de cultivo más usuales son la de temporal y de riego, el cual 

puede ser por gravedad o por bombeo, en seguida se detallan las características 

de las mismas. 

a. RIEGO 

Debido a que las condiciones ecológicas óptimas no son favorable en forma 

pennanente, la mayoría de las veces es necesario recurrir al riego ya que la 

planta del plátano necesita recibir determinadas cantidades de agua en forma 

frecuente para mantener el suelo en tal estado que las raíces puedan absorber lo 

necesario para el desarrollo de sus tejidos, así como para su transpiración. Para 

eso se pueden utilizar dos métodos de riego,• los cuales dependen de las 

características del terreno, ademcts de condiciones climctticas y económicas. 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 

llamadas zanjas o regueros, siguiendo la topografía del terreno. 

La pendiente que debe ser muy suave y regular, se determina de forma empírica 

para que el agua llegue a los límites del cultivo de una manera ni demasiado 

lenta ni demasiado rctpida 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 cultiva ademcts reoulta 

económico. 



CUADRO II.6 

PLATANO. PRODUCCION NACIONAL FOR CULTIVO. 1990. 

SUPERFICIE PLANTADA' (Ha.) SUPERPICIE COSECHADA (Ha) 

ESTADO RIEGO TEMPORAL TOTAL RIEGO TEMPORAL TOTAL 

COLIMA 9,956 9,960 6,218 6,282 

CHIAPAS 14,200 14, 200 14, 200 14, 200 

GUERRERO 2, 514 1, 723 4,237 2,514 l, 723 4,237 

JALISCO l, 994 199 2,.193 1,896 199 2,095 

MICHOACAN 7,536 250 7, 786 ?,508 239 7, 741 

NAYAIUT 641 S,540 6,:J.87 517 S,lBS 762 

OAXACA 350 6,334 6,684 350 4, 150 4,500 

TABASCO 13,450 13, 450 13, 450 13, 450 

VERACRUZ 39 16,403 16, 442 39 16, 247 16, 286 

TOTAL NACIONAL23,285 59, 020 82,30.5 19,235 55, 423 74, 658 

RE:NDIMIENTO (Ton/Ha) PRODUCCION (Ton) 

ESTADO RIEGO TEMPORAL TOTAL RIEGO TEMPORAL TOTAL 

COLIMA 25. 866 2. 750 25.851 162,384 ll 162,395 

CHIAPAS o. 32. ººº 32. ººº 454,400 454,400 

GUERRERO 9. 154 37. 420 21. 004 24, 521 64,475 88, 996 

JALISCO 45. 903 8.402 42, JU 87, 033 l,672 88, 105 

MICHOACAN 29. 182 32. 866 29.817 223, 603 1,855 2Jl., 458 

NJl.YARIT 11.447 J.5.831. 1.S.9!13 .10,061 82, 083 !12,l.SO 

OAXACA 14. 857 15.682 15.6l.B S,200 65, 080 70, 280 

TABASCO o. 23. 970 23.970 322, 400 322, 400 

VERA CRUZ 21.308 29.173 29.154 831 473. 975 474, 806 

TOTAL NJl.CIONAL 26. 736 26.562 26.607 51.4,252 1.' .. 72,1.32 1.'986,394 

FUE:NI'E: SARH, Reporte de 1990 de .los cultivos per:-eaneo e.a Héxico, México, SARH, 
1990. 
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ii. Por bombeo. 

A este método también se le denomina "riego superficial" y se utiliza en suelos 

permeables, de capacidad elevada, en tierras porosas. Este sistema es conveniente 

cuando los recursos en agua son abundantes, económicos y se dispone de un buen 

caudal por gravedad. 

En general, este método es utilizado en suelos inclinados sin qUe se requiera 

nivelación ni acondicionamiento especial, asf como también sobre campos muy 

llanos,· debido a que humedece las plantas creando un micro clima bajo la bóveda 

foliar,· permite mezclar en el agua los abonos solubles o en suspens16n y 

repartirlos sobre el suelo, aprovechando al máximo los mismos, se economiza agua, 

y la distribución de la misma sobre el terreno es homogénea, excepto en el caoo 

de que el viento modifique la regularidad de los chorros. 

Algunas de laD 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 pl.i'.tano implican conocer las 

características de los suelos. Es posible deducir la periodicidad de las 

cantidades y el volumen máximo de agua a utilizar en cada riego. También exiate 

otra Eorrna de cultivo que depende en su totalidad del clima del lugar. 

b. TEMPORAL 

La llnica regla que se sigue en cuanto a esta Eo.rma 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 húmedo, mal drenado y 

provoca la pudrición de los bulbos. Por lo tanto los períodos adecuados son los 

de finales de la época seca con lluvias espaciadas,· para entonces, las 

necesidadeD de agua Derán pocas hasta tres meses después del cultivo. 

Los agricul tares 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 recolección coincida con el mejor período para realizar una buena 

venta, 
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Se puede observar en el cuadro II.6 la producción nacional por cultivo obtenida 

en 1990, la cual mue.It:ra que de los principales eocados productores de plátano, 

Chiapas y Tabaaco son los únicos que no realizan el cultivo por :iego sólo lo 

cultivan por temporal, debido a sus condiciones climatol63i~a!:: -::;'.;':!.:-:o-= ;;<:::c.f.:r.o:;. 

tener mayor producción a menor costo. 

Por otro lado se aprecia que también Veracnn: tiene al tos rendimientos por 

temporal, los cuales complementa utilizando riego. 

De los factores que favorecen o perjudican al cultivo del plátano, además de las 

climáticas y las formas de cultivo, existen las plagas y enEennedadeD que atacan 

a la planta del plátano durante el período de crecimiento, provocando pérdidas 

en la producción, por lo que en el siguiente punt:o se mencionan las principales 

y más di.ficilcs de atacar. 

D. PLAGAS Y ENFERMEDADES. 

El plátano como cualquier otra planta cultivada, sufre el ataque tanto de 

parásitos como de enfermedades,· los daños que pueden causar pueden ser lo 

bastante graves como para reducir el rendimiento e incluso la existencia de la 

plan taci6n. 

A continuación se hace referencia a laa principales plagas y enfermedades que 

provocan grandes pérdidas en los cultivos del plátano. 

1.PLAGAS. 

Los ataques graves de un.J plaga suelen ser recurrentes y esporádicos. Por lo 

general se deben al descuido en la limpieza de los campos y de los residuos 

vegetales, as! como de la atmósfera, los cuales .favorecen la supervivencia de la 

plaga o pueden fomentar la asociación biológica de parásitos e hipernarásitos. 

Se debe mantener una estrecha vigilancia de la aparición de plagas en el cultivo, 

con el Ein de adoptar las medidas necesarias para su erradicación. 
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Existen doscientas nueve plagas de insectos, siete de Acaros y diecisiete de 

nematodos registradas como dañinas para el plátano. cinco de laa plagas de 

insectos son significativas en cuanto al daño que causan al plátano, pero 

general los plátanos oon poco afect:ados por las plagas, 

Las plagas de importancia son: 

a) El picudo negro o gorgojo del plátano, Coamopolites sordiduo. 

Esta plaga se ha extendido en la actualidad a la mayoría de las zonas tropicales 

en donde se cultivan pl<ft:anos y es como su nombre lo indica, un verdadero 

cosmopolita. 

Deja a la planta inservible: La ~ del picudo negro o gorgojo se alimenta del 

rizoma y hace túneles en éste, después de lo cual queda una masa negra de tejido 

podrido. Los ttlneles pueden llegar hasta un metro dentro del tallo. Las hojas se 

tornan amarillas, se marchitan y mueren en forma prematura. 

El picudo negro o gorgojo adulto se alimenta de plantas de p14tano muertas o en 

proceso de muerte y vive en tallos recili:n cortados. Los huevecillos del picudo 

negro se oviposi tan en estos tallos o en el rizoma, sobre el suelo. Los picudos 

negros o gorgojos se esconden durante el d!a y en la noche salen para alimentarse 

y depositar sus huevecillos. Cuando se les ataca fingen estar muertos, es raro 

que vuelen y la plaga se disemina a través de rizomas infestados. 

Para el control de esta plaga se debe emplear material de plantación 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 peqoeños 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 

resulta dos. 

Todas las variedades de plátano son atacadas por esta plaga y lo~ tejidos del 

rizoma son dañados. 
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b) Polilla de la costra del plátano o palomilla roñosa, 

Nacoleia octasema. 
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Esta plaga por lo general se observa en las partes más cálidas de Queensland y 

en las lslaG tropicales del Pacífico. 

Provoca serios daños a los frutos al alimentarse de las flores femeninas y frutos 

jóvenes; como su acción es superficial, aparecen cicatrices con fisuras en los 

plátanos maduros. 

Para su control cada fruto recién emergido debe rociarse con DDT. 

e) Organismo productor del tizón del plátano, 

Chaetanaphothripaarchidii. 

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 más externa del tejido 

c~lular de la planta del plátano; en los racimos del fruto en las partes basales, 

donde el productor del tizón del plátano encuentra n:ás abrigo. La larva se 

alimenta de los tejidos de la cáscara del plátano, lo que provoca la aparición 

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

la cáscara. del fruto se hace áspera y se agrieta, mientras que la pulpa se deseca 

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

y a su valor comercial, s.in alterar su gusto ni calidad. 

El enmohecimiento se desarrolla como resultado del gran número de larvas j6-...·enes 

que se alimentan del fruto recién formado, por lo que se agrieta la cáscara del 

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

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

embolsar los mismos, 
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d) Pulgón del plátano, importante sólo como vector o 

transportador del virus, Pentalonia nigronervosa. 
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Esta plaga resulta muy grave por ser la transportadora de la enfermedad del virus 

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

oeste. 

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 ahí su nombre. La inflorescencia crece lentamente, se hincha, brota 

en forma anormal y resquebraja la corona. Los racimos son muy pequeños e 

invendibles y si la planta se infecta sus v4stagos también. 

e) Escarabajo punteado del plátano o escarabajo cicatrizador del 

fruto, Colaspis hypoclora. 

Esca plaga se presenta en México, Centroc¡mérica, Colombia y las Guyanas, a donde 

se extendió desde Colombia. Los brotes han sido graves, pero se ha logrado 

combatir con éxito. 

Las larvas del escarabajo punteado del plátano se alimentan de raíces de hierba 

y prefieren los suelos ht1medos, en los que se entierian profundamente cuando el 

tiempo es seco. El escarabajo adulto se alimenta de la cáscara de Erutos jóvenes 

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

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

los racimos, lo que disminuye los daifo!J. 

Estas plagas además de causar graves daifos en la producción de los cultivos de 

plátano, también provocan enfermedades que no s61o daifan alguna parte de la 

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

Hace algunos años se temió que los cultivos de plátano a escala comercial para 

exportación resultaran daffados a causa de las enfermedades. Por fortuna, se han 

encontrado variedades irununes a algunas de ellas y las medidas de lucha adoptadas 

con determinadas variedades han resultado efectivas. 

Aunque i;e pueden sufrir algunas pt!irdidas, el pequeño agricultor se ve menos 

afectado por las enfermedades de los plátanos que los propietarios de grandes 

áreas de cultivo. 

Las enfermedades son causadas por diversos organismos: hongos, bacterias o virus, 

los dos t1ltimos pueden ser transmitidos por insectos vectores. 

Un medio ambiente inadecuado o un suelo de textura deficiente, así como el 

agotamiento de las sustancias nutri~ivas existentes en el terreno, pueden 

propiciar que el cultivo sea atacado por uno de estos organismos, quiz.:f por 

hongos. 

Una enfermedad puede causar el daño súbito de toda la planta o afectar sólo una 

parte de la misma; putrefacción de la raíz, manchas amarillentas, punteado de la!: 

hojas y daños en cáscara y pulpa. La destrucción de los tejidos debilita la 

planta y reduce la posibilidad de obtener un fruto rentable. 

A continuación se explican las enfermedades que afectan en fonna considerable el 

resultado económico del cultivo: 

a) Mal de Panamá, 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 oiglo XX, también se le conoce 

como marchitamiento del plátano y marchitamiento vascular, es originaria de 

Panamá y Costa Rica, en la actualidad está extendida a varias partes del mundo 

y las investigaciones para su erradicación no han .logrado alln su control total. 
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Es causada por un hongo que vive en el suelo y penetra a las raíces desde donde 

se disemina hasta llegar a la cepa, el tiempo que transcurre entre la in:fección 

y el marchitado total es de dos meses, en este tiempo se va haciendo más grave. 

Después 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 proporción a la variedad Roatán que es la que se 

exporta y constituye la enfermedad más importante de las sufridas por el plátano. 

Como se puede apreciar los daños en el cultivo pueden ser desastrosos, ya que 

aparecen manchas de color pthpura en los vasos de la planti' del plátano, los 

cuales se encuentran bloqueados, las hojas exteriores se tornan amarillentas y 

se doblan, sólo algunas hojas jóvenes se mantienen en buen estado, después el 

pseudotallo se rompe y al cortarlo se percibe un fuerte olor a pescado, debido 

a la pudríc16n. En algunos cul tí vos no hay doblado de hojas y el olor no ae 

presenta. 

El mal de Panamá se disemina por suelo infectado, herramientas y agua,· para 

controlarla, la inmunidad heredada es la llnica respuesta real. 

b} Punteado de las hojas, "Sigatoka" o chamusco, Mycosphaerel.la 

Ei.jiensis var. musicola. 

Este hongo se descubrió en Java en 1902. Los broteo más graves se localizaron en 

el Valle de Sigatoka de Fidji en 1913. 

Esta enfe.nnedad provoca la muerte prematura de grandes ifreas de la superficie de 

la hoja de la planta del plátano, en algunos casos afecta a toda la hoja. Los 

primeros síntomas que se observan en las hojas son pequeifas lesiones de color 

verde amarillento y va empeorando haai.a abajo de las hojas en forma gradual. 

En general las esporas producidas por el hongo que causa esta enfermedad se 

desarrollan en climas hllmedos o con rocío y se propagan por gotas de agua hacia 

otras hojas. Cuando la enfermedad es grave, aparecen grandes zonas de tejidos 

muertos alrededor de los márgenes follares, con manchas y lesiones en otras 

partes. 
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La lnfecci.ón trn inicia en las hojas m4s jóveneD penetra por los estomas del envés 

de la.s hoj<Js y puede dañar la planta un rnes antes de que aparezcan los primeros 

síntomas. 

Esta enfermedad parece ser especifica del plátano y ninguna de las variedades 

comerciales es resistente a la misma. Para evitar esta enfermedad es necesario 

contar con un buen drenaje, limpiar las malezas y podar en Eonna continua, 

actividadeo obligadas en el cultivo del plátano, otra alternaclva ea el control 

quim.ico, aplicando aceite en las plantaciones, pero es f.ítotóx-ico, as! que se 

emplean también EungiC"ldas. 

e) Marchitez bacteriana o Moko. 

Esta enfermedad se da en el hemis.Eerio oeste, en especial en pequeñas 

propiedades. 

Se transmite de planta a planta a través de herramientao .infectadas y por 

insectos que se acercan a las flores. Después se divcmina de raíz a raíz. Los 

síntomas son parecido.".! a los del mal de Panamá,. pero sin el olor., y la pulpa de 

los frutos adquiere un color negro. LDs partes infectadas de la planta,. así. como 

las planeas que Ge encuentren cerca y las malezas t.ienen que destruirse y 

mantener el área libre de plantas de 6 a 12 meses, dependiendo de la cepa. Tndas 

las variedades comerciales son susceptibles a esta enfermedad. 

d) Enfermedad del picado. 

Entre las pudrlc.ioncs del .fruto, esta enfermedad es la mfis importante. En México 

es la más grave, Centroamérica, Talw.fn y Filipinas sino se controla provoca hasta 

el SOt de rechazo de lo.s frutos an el empacado. Se presenta durante periodos de 

fuertes lluvias~ p;¡ra su control es ne-cesarla la higlene y eliminar las hojas 

aEectada8, 
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e} Pudrición de la punta de puro. 

Esta enf"e.rmedad junto con or:ras, aparece durante el transporte del Eru_~o, lo que 

provoca diferentes clases de pudricionea en el fruto; por lo tanto es esencial 

una buena desinfección del lugar donde se empaca el plátano. 

Además 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 .fwnigac16n 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 unión de productores de plátano en cooperativas, con el objetivo 

de ser compet:itivos en el aspecto económico y cecnológico ya que compran equipo 

y combaten las plagas y enfermedades de sus cultivos, asignando también recursos 

para la investigación contra éstas. 

4. IMPOR2'ANCIA SOCIOECONOMICA 

El cultivo del plAtano es importante en México, debido al volumen de mano de obra 

que genera, los ingresos que se obtienen y porque una parte de su producción se 

destina a la exportación. 

Las principales características económicas del cultivo del plátano'1 son: 

1. RETRIBUC:ION FINANCIERA /l. COR'IYJ PLAZO. 

El crecimiento de la planta es rápido y la primera cosecha se obtiene en un año, 

por lo tanto la retribución financiera es a corto plazo, y el agricultor no se 

enfrenta al problema de tener dinero inmovilizado por largo tiempo en 

plantaciones inproductivas. cuando se cultivan grandes áreas es muy importante 

el crecimiento rifpldo de los retoños ya que permite que aumente la productividad. 

La producción es flexible, a diferencia de ceros cultivos perennes. 

11RODRIGEZ (1975). 
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2. RIESGO BN EL CULTIVO. 

El plátano es vulnerable al viento, no sólo a los huracanes que destruye.'1 las 

cosechas, sino también a los vientos ligeros, sin embargo el pl.itano se recupera 

en forma rápida de las consecuencias de un vendaval. Esta susceptibilidad 

significa qUe un negocio platanero de acuerdo a su importancia y extensión debe 

dispersar sus fuentes de suministro en un 4rea extensa grande para no correr el 

riesgo de la destrucción total de la cosecha. 

3. CONDICIONES DBL Sr:JBLO Y AGUA. 

El plcftano es exigente en cuanto a la estructura y nutrientes del auelo así como 

al suministro de agua. Los terrenos adecuados utilizados para su producción a 

escala comercial, tienen una expansión limitada, y su explotación pennanente 

tiende a agotar el suelo de sus minerales naturales y el deshierbe total, también 

ha sido responGl!ble de la erosión, así como las plagas y enfennedades que se 

presentan en la planta. 

Por lo tanto, la agricultura platanera necesita; disponer de tierras nuevas, 

adoptar métodos agrícolas de conservación, medidaa de control de la erosión y la 

fertilización mineral, el cultivo prolongado implica la adopción de métodos de 

explotación intensivos y científicos más que extensivos. 

4 • PLAGAS Y ENFBRMEDADBS 

Las necesidades de mano de obra y laa ganancias derivada9 del cultivo varían poco 

con las estaciones del año. En este aspecto el plátano se presta al cultivo 

realizado por agricul toree con pocos recursos, pero en la actualidad est:a 

práct:ica es poco común ya que existe la t:cndencia a formar agrupaciones de 

agricult:ores de plátano, para hacer frente a las plagas y enfermedades que atacan 

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

ES1;\ 
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5. COSECllA, TRANSPORTE Y CONSUMO. 

El pláeano es una fruta perecedera en extremo lo que implica que para su 

e.xporeación, sólo puede cosecharse durante un período limitado, en general 

catorce días es la vida del racimo. Lo que significa que los embarques deben ser 

Erecuenees y muy bien coordinados para que la Eruta no se pierda en el campo ni 

durante el transporte. Así como también la recolección. la compra, la estiba, la 

descarga y la distribución deben estar organizadas en una forma flexible y 

eficiente. Los buques plataneros deben ser de diset1o y construcción especial,. por 

lo general no pueden llevar otra:;; cargas y por lo tanto regresan vacíos desde el 

puerto de descarga al lugar donde han de recoger el siguiente embarque de 

plátanos, por lo que el transporte tiene un precio más elevado , 

La compra constante de los consumidores nacionales y extranj~roo es uno de los 

aspectos más ímport:ant:es, que mantiene el inte.rés por parte de los agricul t:ores 

de oeguir cultivando el plátano. Por lo que se menciona:¡ algunos aspectos 

ínt:eresant:es respecto al consumo interno y del ext:erior, en los siguientes 

puntos. 

A. CONSUMO INTERNO. 

La producción platanera en México, se caracteriza por tener una oferta constante 

la mayor parte del a.no, y su consumo ha registrado considerables incrementoa. Lo::; 

factores principales que det:erminan su demandü son; el crecír,1íent:o demogr.ífico 

y la preferencia de la fruta por la poblüción. El cult:ivo del pl.ítano en México 

es una actividad cuya producción se destina en forma preterent:e al consumo 

directo de la población como frut:a fresca. El clima favorece la producción de 

plátano en México en varios estados, ent:re los que destacan Chiapas y Tabasco los 

que registran mayor producción nacional. 
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La producción del plátano permite tener una oferta estable en los centros 

productores y/o distribuidores del pa!s. Sin embargo la transformación industrial 

del plátano representa una alternativa que podr!a ampliar en forma considerable 

el consumo, pero en el país es muy poca su ucilizllción para este fin. Esca 

actividad la realizan empresas extranjeras, las cuales adquieren la materia prima 

para elaborar alimentos para consumo infantil. 

Para beneficiar ,11 pa!::;, es necesario fomencar la creación de agroindustrias que 

transformen el plátano, con lo cual se aprovecharían los excedentes y se 

ampliaría la frontera agrícola platanera. En la actualidad en varios estados del 

sureste del país se están comercializando productos industrializados de plátano 

como es el caso del plátano deshidratado. 

El proceso de comercdalización del plátano está determinado por ou carácter en 

extremo perecedero, que exige rapidez en el transporte, además de ser un cultivo 

perenne que requiere puntualidad y seguridad en el mismo. 

B. COMERCIO EXTERIOR. 

Las zonas localizadas en la franja tropical del mundo son las principales 

productora¡:¡ de plátano, es así como los principales países productores del 

Continencc Africano son: Burundi, Tanzania y Madagascar; en Amárica del norte y 

central son cuatro países: Hondurao, Cosca Rica, México y Panamá; en América del 

sur: Brasil y Ecuador; en Asia es producido por India, Filipinas y Tailandia y 

en Europa y Oceanía es producido entre Guinea y España. 

En el comercio mundial del plátano es evidente la diferencia entre países 

product:or~!l y p,"'tfse!J consumidores, siendo los primero!J en su mayoría, países en 

desarrolla y los segundos son países desarrollados como los de Europa accidental, 

Canadá, Estados Unidos, Japón y Nueva Zelanda entre otros. 
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En algunos paises operan empresas extr<mjeras que controlan los niveles de 

producción y los precios del producto, como es el caso de las plantaciones de 

Centroamérica. 

"En la actualidad en México se pasó de una explotación 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, así como el empleo, debido a que en la extensión 

plantada se ha registrado un crecimiento de 2000 hectáreas anuales a escala 

nacional, así como un aumento en los rendimientos, de 30 toneladas por hectárea 

al ano a principios de los BO's. Al existir aumenc-os en la producción se ha 

comenzado a exportar. 

México pasó de un millón de cajas en 1980 a 9.5 millones en 1990, obt:eniendo $30 

millones de d61Mres y se estima para 1994 exportar 35 millones de cajas. 

La participación del plátano mexicano en el mercado estadounidense ha crecido del 

2.9t en 1988, a 4.7t en 1990 y 6'.2t hasea el primer semestre de 1991, del mercado 

total de las frutas naturales constituyendo el lOt de la producción nacional, el 

resto se vende en el mercado ineerno".u 

El consumidor de pl.ftano más importante del mundo que es Estados Unidos, 

representa el principal objetivo de los productores mexicanos debido a su 

cercanía, además la exportación ya se inició por vía terrestre y ahora se está 

realizando por vía marítima, con tres en\•íos semanales y con el TLC es probable 

que no se ejerza proteccionismo al9uno, ya que Estados Unidos no puede cul th~ar 

plátano, por lo caneo promueve la competencia enere productores, enere los que 

se encuentran muleinacion.1les como Southern Banana y el resto del mundo. 

13México, ¿Pals bananero?, Alejandro Castillo, México, Expansión, 
Ago.19.1992., Secc. Enfoques, págs. 254, 257 y 258. 
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La UPEB (Unión de Paises Exportadores de Banano), que es una organización 

internaclonal de car.á'ccer intergubernamental y permanente cuya misión es promover 

la adopción de políticas y acciones que fortalezcan y proporcionen estabilidad 

a. la actividad bananera. En la actualidad la sede de la UPEB se encuentra en 

PanamJ y sus miembros son: Colombia, Costa Rica, Guatemala, Honduras, Nicaragua, 

Panamá y República Dominicana. Esta organización realiza negacidciones con los 

miembros de la Comunidad Económica Europea (CEE), con el fin de abrir las puertas 

del mercado común a sus produccos. Hasta ahora, los miembros de la CEE est:án 

dando prioridad a las pl.itanos producidos en sus excolonias, lo que es calificado 

como una actitud proteccionista. Si la CEE liberaliza oua políticas, el mercado 

recibiría un fuerte impulso; por esta razón los productores mexicanos están 

acentos a los resultados de dichas m?!JOCiacioneo, debido a que la producción 

mundial tardará 10 anos en alcanzar un 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 plátano, que podrían colocarse bfrm en el Mercado 

Europeo. En Néxico se desarrolla tecnología local para fabricar tortillas de 

plátano macho, a nivel nacional se están comercializando los "tostonucos", 

frituras de plátano que pueden exportarse si se reúnen las condiciones de calidad 

para ello. República Dominicana está exportando con éxito sopas de harina de 

plátano macho. 

Los productores mexicanos eotdn apn~ridie;Jdo a seguir la evolucíón del produc:o,­

es decir, vigilar el manejo de la cosecha y la poscosecha, establecer criterios 

de la selección dt:! la fruta asf como, colocar 1·"1 Eruta en cajas para exportarla, 

oólo asf eotarán preparados para competir, ya que sólo sobrevivirá el :rrejor. 

Debido a los aspectos antes mencionados, en el siguiente punto se estructuran de 

manera clara los costos que comprende la producci6n d.:!l culti\•o del plátanc, 

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

Al invertir en el cultivo del plátano se deben considerar los costos de 

producc16n, los cuales varían debido a diferentes factores económicos, 

culturales, agronómicos sociales, técnicos, en general se consideran los costos 

cont:empladc9 dn el cuadro II. 7 los cuales son variables de acuerdo al lugar, 

forma y época en que se cultiva el pl.ftano. 



CUADRO II,7 

c o s T o s D E p R o D u c c I o N 

1. PREPARACION DEL TERRENO 

Rastreo de cultivo 
Bordeo de cultivo 

2. FERTILIZACION 

Fertilizantes 
Aplicación de fertilizantes 
Materia orgánica 
Mejoradores 
Incorporación 

3. LABORES DE CULTIVO 

Escarba 
Deshierbe 
Deshije 
Apoyos 
Colocación de apoyos 
Desperillado 
Cajeteo 
Des foliado 

4. RIEGOS Y DRENAJES 

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

5. CONTROL DE PLAGAS Y ENF. 

Insecticidas 
Aplicación de insecticidas 
Fungicidas y bactericidas 
Aplicación de fungicidas 
Nematicidas 
Aplicación de nematicidas 
Herbicidas 
Aplicación de herbicidas 

G, COSECHA 

Corte o siega 
Selección y/o empaque 
Empaque o envase 
Acarreo 
Trans12orte 

7. DIVERSOS 

Seguro agrícola 
Seguro social 
Seguro de vida campesino 
Gastos de administración 
Impuestos de producción 
Otros impuestos 

FUENTE: Elebor11cl6n propia con base en: CHAHPIDN, Jeen, EJ p"tano, nr4 Fermfn Pal~>. EIJ*\a, 
Colección A¡¡rlcultura Tropical, BU.ME, 1968. P6g.228. 
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INTRODUCCION 

Este capitulo comprende la parte medular de esta investigación, ya que se explica 

el por qué de la elección de una fruta tan común como es el plátano, pero qUe 

deshidratado es poco conocido en México, sólo lo conocen en los estados que lo 

procesan, los cuales son los principales productores nacionales de plátano, entre 

los que se encuentra Nayarit. 

Se hace referencia a los métodos de conservación más utilizados, asimismo se 

especifica la utilización industrial del plátano y los productos industriales qoe 

resultan de su procesamiento por diferentes métodos en eapecial la 

"desltidrataci6n 11 , sus ventajas en la conservación del plátano y las 

características que distinguen a este tipo de producto al ser deshidratado. Se 

menciona en forma detallada el proceso desde la maduración del plátano hasta el 

embalaje del mismo una vez deshidratado. 

Las características del plátano como producto terminado son: su aspecto f!sico, 

el empaque utilizado, la etiqueta y el embalaje, que se explican en el cap!c.ulo, 

además de los costos de producción que intervienen durante el proceso del mismo. 

En los aspect:os anteriores fue necesario incluir ténninos técnicos, por lo que 

se incluye al final de este trabajo un glosario. 

Debido a que Nayarit: es uno de los estados del cual proviene el plátano 

deshidratado, cuent:a 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 capítulo la atenc16n se cenera en el proceso específico de la 

deshidratación del plátano, pero antes se considera que es importante aclarar por 

qUé se eligió una fruta y uno de los tantos procesos que existen en la 

conservación de alimentos. 

- PROCESOS Y PRODUCTOS UTILIZADOS EN LA CONSERVACION DE 

ALIMENTOS 

Debido a que México tiene una rica tradición Eruticola basada en las técnicas de 

nuestros antepasados indígenas de cuidar los árboles frutales para poder 

alimentarse con sus frutos, lo::: cualea conatituyen una gran variedad en todo el 

cerri torio nacional existiendo, más de 120 distintas frutas que se pueden 

consumir en todas las épocas del año a consecuencia de la diverDidad de suelos 

y climas. 

La presente investigación pretende contribuir al fomento de la fruticultura, ya 

que se estima que en México se cultivan frutales en una superficie aproximada de 

un millón de hectáreas, generando alimento para todos los habitan tes del país con 

un excedente para la exportación, así como emplea un ntlmero importante de 

trabajadores por unidad de superficie, mejora el nivel de vida de los campesinos 

al obteni.:-r ingresos por su trabajo y por la venta de la fruta. 

Por todo lo anterior, el gobierno mexicano plantea dentro de los objeti,·os de.: 

P.lan NacioIJal de Desarrollo (1989-1994), en el sector agropecuario e.! Programa 

Nacional de Modcrnl2aci6n del campo 1990-1994. 
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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 (POJI.) y 

b} Programa Nacional Agropecuario, 

Forestal y Agroinduatrial (PNAFJl.J • 

Ambos programas se integran en el Slatema Nacional de Planeaci6n DC!mOCrática 

(SNPD), en el que se conjugan relacioneo y apoyos entre las diversas dependencias 

y niveles de gobierno y las agrupaciones e individuos de la sociedad para 

fomentar la agricultura y ayudar a la capitalización del campo del cual siempre 

se han obtenido alimentos y materias primas para la industria y la exportación, 

aprovechando mejor el trabajo del hombre, el clima, el suelo y el agua de cada 

región del pais. 

El cultivo de frutas ayuda al equilibrio ecológico y al mejoramiento del 

ambiente, además las frutas fonnan un grupo da alimento!J muy variable y una 

fuente importante de vitaminas y minerales en la alimentación humana; puesto que 

todas ellas se pueden comer en estado• fresco, adem.:fo se puede prolongar su 

duración por almacenamiento refrigerado, actualmente se han buscado nuevas formas 

de aprovechar atln máo estos productos a largo plazo al transformarlos con 

diversos m6todos de conservación como son: 

- Enlatados - Mermeladas 

- concentrados - confitados 

- Jugos y N6ctares - Pastas o Ates 

- Congelados - Jaleas 

- i)u)ii*'-tttdoa - Encurtidos 

- Salsas 
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Todos estos métodos en esencia consisten en cambiar la materia prima de tal f'onna 

que los organismos putrefactorea y las reacciones químicas y enzimáticas no 

puedan desarrollarse y el producto se conserva por un mayor tiempo, en el cuadro 

III.1 se puede apreciar al plátano colJ'o materia prima, los adic:ivos que pueden 

ser utilizados, los procesos en los que se puede utilizar, los productos y 

subproductos que se obtienen de éste así como su utilización. 

Las frutas se marchitan despuéa de corcadas porque son especies vivas que siguen 

respirando después de la coDecha, es decir, absorben oxigeno y expelen bióxido 

de carbono, a au vez la respiración va acompañada de la transpiración del agua 

contenida en las células provoccíndose así su marchi t:aci6n. 

En el siguient:e punt:o se describe en forma det:allada el proceso que se sigue en 

la deshidra taci6n del plátano, las características que tiene una vez procesado 

y la singularidad de los principales productores de este producto en el eatado 

de Nayarit. 

2. EL PLJITANO DESHIDRATADO 

Dentro de lau principales cualidades del plátano se encuentran su digestibilidad, 

valor nutrí tivo, así como valor terapéutico ya que es utilizado en dietas y 

desórdenes renales. 

Para poderlo conservar por el método de la deshidratación el plátano tiene que 

encontrarse en su catado de madurez ya que es en el cual se puede obcener un 

producto con las caraccer!sticas deseadas, cosa que no sucede cuando i..:r.a fru:a 

se encuentra en er:t.1do verde o en estado t:ai:dfo. 

P.:Jra conocer mejor el proceso a continuación se decallan las etapas y =:aquir.a.:-ia 

por laD que tiene que pasar el plátano natural para obcenerlci en forma 

deshidratada. 



CUADRO ur.1 

INDUSTRIALIZACION DEL PLATANO 

Materia prima 
Plátano de rechazo 
Plátano maduro 
Plátano verde 
Cáscara 
Fibra 
Hoja 
Pulpa 
Raquis 
Pseudotallo 

Aditivos alimenticios 
Edulcolorante 
Levadura 
Preservantes 
Vitamina "C" 
Vitaminas 

Productos J:nduatriales 
Jugo clarificado 
Cebo de plátano 
Plátano congelado 
Plátano pasa 
Plátano en almíbar 
Ensalada de frutas 
Leche batida y aromatizada 
Industria de alimentoa 
Industria láctea 
Industria azucarera 
Alcoholes 
Vinagre 
Confitería 
Bocadillos 
Bombones 
Mantequilla 
Mermelada 
Conservería 
Galletas 
Yoghurt 
Confites 

Bebidas 
Jugos 
Néctar 
Jalea 
Vino 
Almidón 
cereal 
Polvo 
Hojuelas 
Pastelería 
Gragl!as 
Cerveza 
Licor 
Sirope 
Azúcar 
Forraje 
Harina 
Puré 
Pasta 
Helados 
Ganadería 

Procesos induetriales 
Congelaci6n 
Envasado 
Secado 
Concentrado 
Deshidratación 
Fermentación 
confitado 
Encurtido 

Subproductos 
Cordelería 
Cosméticos 
Papeleria 
Papel 
Textileria 
Tejido 
Pulpa {papelería) 

Utilizaci6n de productoo 
y subproductos 

Dietas y recetas 
Nutrición humana 
Nutrición infantil 
Nutrición animal 
Aves 
Bovinos 
Caprinos 
Ovinos 
Rumiantes 
Porcinos 

FUENTE: Eloboracl6n propia con baso en: BARRANTES, Nltzlo y Solazar, Rogeldlver (cOO"pllodoresl, 
Blbllografr11 dol B11nano y otraa mus6caaa, Aspectos agroindustrloles, Panamá, Unión de Paises 
Eltportodores de Banano (UPEB), 1983. 



///, INDUSTRIALIZACION DEL PLATANO 89 

A. PROCESO DE LA DESHIDRATACION 

El proceso de deshidratación o secado de los alimentoo, es uno de los métodos más 

antiguos que se buscaron en la preservación de los mismos. 

En los alimentos deshidratados, los microorganismos no pueden proliferar y ademá!l 

quedan detenidas la mayoría de las reacciones químicas y enzimáticas de 

alteración, debido a la mínima cantidad de agua que se encuentra en ellos. 

En sentido comercial, la reducción de peso y de volumen constituyen una 

importante ventaja para el transporte y almacenamiento, así como también la 

comodidad de empleo, la conservación y concentración de propiedades por un tiempo 

mayor al nonnal. Además de que las frutas deshidratadas por lo general 

comercializan para consumo direceo sin eener mayores problem,1!1. 

Se debe tener mucho cuidado al utilizar el eérmino desr.idraeac16n y 

confundirlo con los eérminos concentraci6nu y dehidrocongelaciónu, con los 

cuales es común que se compare o confunda; La ~idratecidn •• Ull ~aiuto 

~ l>U"'it• "limibat f>O't -.l.1ta<>I&l o wbltMcido la _.- pa,,_. el - de 

.... •l~t:o u.,.tdo .. s4ltdo, ..,, don<lo •l .,.1 ...... -fvi<I<> al - - •l 

,.._..,-:,> •l - ... .._., 

La deshidraeaci6n implica el conerol sobre las condiciones climáeicas denero de 

una cámara; en forma adicional se pueden controlar las fuerzas químicas en el 

alimeneo deshidraeado con el empaque y ciertos adieivos químicos, las fuerzas 

biológicas se controlan al reducir el contenido de agua libre en el proceso, ya 

que ésta es la que favo.::ec:a el desarrollo de microarganisrre>f;. 

1~Extracción de agua por disolventes. Ej. Sazonador para comida. 

•~Evaporar una parte del agua de un a/in1ento para después congelarlo. 
Ej. Fresas congeladas. 
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La función del aíre en la deshidratación consiste en conducir el calor al 

alimento lo provoca que el agua vaporice y se convierta en el vehículo para 

transportar el vapor húmedo liberada del alimento que se est4 deshidratando. 

cuando el agua sale del tJÓlido deja vacíos en él y el sólido se encoge hacia 

adentro produciendo una .,..r-tenc-J:• 11~, lo cual reduce el área do 

superficie. 

Los principales alimentos deshidrat:adas son los siguientes: leche en polvo, 

l'Ntea, café en polvo, legwnbres, huevo en polvo, chiles, etcétera. 

Los productos alimenticios pueden ser secados con aire, vapor sobrecalentado, 

vacío, en gas inerte y por la aplicación directa de c~lor. 

Por lo general se utiliza aire como medio secador, debido a su abundancia, su 

conveniencia 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 

htlmedo liberado del mismo. 

Con el aire no se necesita ningún sistema de respiración de hwnedad elaborado 

como con otros gaaes. El secado puede eEectuarse en Eorma gradual y las 

tendencias a tostarse y decolorarse ·están controladas. 

Los procedimientos de deshidratación pueden clasificarse en tres 

categorías principales, que son: 

El calor se aporta al alimento por aire caliente Cconvecci6nl o mediante una 

superEicie caliente lconducci6n). En todos los casos, el vapor de agua Eormado 

se mezcla con el aiir., que constituye así el medio que sirve para eliminar el 

vapor. 
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El procedimienco tiene la ventaja de que la presión reducida facilita la 

evaporación del agua. La transferencia de calor oe efecttla por conducción o por 

radiación (calentamiento dieléctrico por radiación a partir de una superficie 

caliente). 

Par lo general, el vapor de agua se retira por condensación en estado líquido o 

por aspiración fevegtor de vapor). 

Primero se congela el alimento, después se sublima el hielo fo.nnado 

(transfo.rmación directa en vapor de agua}, en condiciones apropiadas de 

temperatura y presión. Lo más frecuente es eliminar el vapor de agua por 

condensación al estado de hielo. Este procedimiento en "fase sólida", conserva 

claramente la estructura del alimento. 

Tipos de secadorea. 

se usan varios tipos de secadores en la deshidratación de alimentos, la selección 

de un t:ipo en particular obedece a la naturaleza del producto que va a ser 

secado, la forma deseada del producto terminado, la economía y las condiciones 

de operación. 

En el cuadro III.2, se puede apreciar claramente la división de productos en los 

diferentes tipos de secadores de acuerdo a las características de cada uno y la 

consistencia que se desea obt:ener de cada producto. Los secadores que presenta 

el cuadro se pueden dividir en dos clases: 



CUADRO :C:C:C.2 

T:CPOS DE SECADORES Y LOS PRODUCTOS EN QUE SON UT:CL:CZADOS 

SBCADORBS 

Secador de tambor 

Cámara de secado al vacío 

Secador al vacío continuo 

Secador de banda continua 

Secador congelado 

Secadores de esprea 

Secadores rotatorios 

PRODUCTOS 

Leche 
Ciertos jugos de hortalizas 
Arándanos 
Plátanos 

Producción limitada de ciertos 
alimentos. 

~ 
Hortalizao 

Hortalizas 

Carnes 

Hueven enterco 
Yema de huevo 
Albúmina de la sangre 
Leche 

Algunoo productos de carne 

Secadores de cabina o compartimiento Frutas 
Hortalizae 

Hornos secadores 

Secadores de túnel. 

Manzanas 
Algunas hortalizas 

Frutas 
Hortalizas 

FUENTE: NORMAN, \.l. Dcsrosler, Consorveclón de allmento1, Ur. Antonio Habitud Esqulvell, Hhfco, 
CECSA, (2a, Ed.), 1963. 
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Son aquellos en los cuales el calor es llevado dentro del secador por un gas 

caliente. El gas proporciona el calor al agua en el alimento y lleva hacia afuera 

el vapor de agua producido. El gas puede ser producto de combustión o aire 

calentado. Estos secadores son de fácil Eabricac16n y bajo costo. 

Los secadoreo que se encuencran en esta clasificación son: Los secadores de 

cabina utilizados para estudios de laboratorio, operaciones comerciales de 

pequeifa escala y temporales, los secadores de túnel por lo general, los más 

baratos de construir y de uso común en la deshidratación de Erutas y hortalizas 

y por último los hornos secadores utilizados, para deshidratar piezas grandes de 

material, 

Son aquellos en donde la transferencia de calor, es por medio de una superficie 

sólida donde el calor, es transferido al producto por una placa metálica, la cual 

lleva también el producto. Generalmente el producto es puesto en un vacío y el 

vapor de agua es sacado por medio de una bomba de vacio. En ellos es posible 

suministrar el calor por n:étodos de rayo infrarrojo, eléctrico y de microonda, 

lo cual los hace m.is costosos tanto en su adquisición como en su mantenimiento. 

La variedad utilizada para elaborar el plátano deshidratado que se va a 

discrlbuir en el mercado del Discr1to Federal, es la de Enano Gigante, 

proveniente de la región centro del estado de Nayarit, específica.mente del 

municipio de Santiago Ixcuintla. Deshidratado en un Secador de Túnel a 

contracorriente (adiabático), 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 dirección opuesta al flujo del material. 
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En este caso, el aire más caliente entra primero en contacto con el producto más 

seco, de tal manera que puede obtenerse un producto muy seco, por lo que se debe 

estar regulando la temperatura hasta un promedio de 70°C. Para introducir el 

producto al túnel se utilizan charolas de acero inoxidable, las cuales a su vez 

son colocadas sobre vagonetas que son guiadas par rieles dentro del túnel, para 

poder facilitar su rnaneJ"o dentro de éste. 

Se utiliza este tipo de secador, par las bajos coseos que representa tant:o en su 

canstrucc16n como en su mantenimiento además, puede ser utilizado para 

deshidratar otro tipo de frutas y hortalizas cultivadas en la región, lo que 

representa una fuente m.is de ingresos para la empresa en general, ya que la 

producción del plátano natural es codo el año, pero en la actualidad la demanda 

de plátano deshidratado es sólo dos veces al año, lo que representar!a tener la 

maquinaria inactiva y al perDonal desocupado por un largo tiempo, lo que 

perjudicarla a un número 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 

deshidratación del plátano, a partir de la maduración de la materia prima hasta 

obtener el producto terminado. 

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

separado las características del mismo, más adelante. 



CUADRO UI.3 

ETAPAS DEL PROCESO DE DESHIDRATACXON 

la. Maduración del 
plátano enano 
gigante. 

2a. Preparación previa 
al deshidratado. 

Ja. Deahidrataci6n. 

4a. Enfriamiento del 
producto. 

Sa. Selección y empaque. 

6a. Embalaje. 

Se rocía con sorbitol al l\ y se almacena en el 
frigorífico hasta que se encuentre en su punto 
óptimo de madurez para poder retirarlo. 

Al plátano maduro se le retira la cáscara, se le 
corta la punta que va pegada al racimo y se 
coloca en charola o de acero inoxidable (en fonna 
de rejillas), rociando la fruta con ácido 
cítrico al 1\ como conservador y las charolas se 
acomodan en vagonetao que son guiadas por rieles 
al horno en forma de túnel, el cual tiene una 
capacidad de 10 tons. de plátano natural. 

se cierran las puertas del horno y ne enciende 
el generaP,or de aire caliente con diesel, a su 
vez se conecta el ventilador que hará circular 
el aire caliente dentro del túnel, elevando la 
temperatura hasta un promedio de 70°, en un 
tiempo aproximado de 1B hrs. para obtener así 
en promedio una tonelada de plátano deshidratado 

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

El plátano deshidratado lle lleva al frigorífico 
donde es seleccionado de acuerdo a su tamaño y 
consistencia, para acomodarse y ser pesado en 
charolas de unisel del número BSS con un conte­
nido de 500 gr. cubriéndolas con bolsas gruesas 
de polietileno y sellándolas 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 cartón con el nombre del producto en 
su exterior. 

FUENTE: Elaboración propia con base en la lnforl!'lllclón proporclooada por el Sr. Francisco H..ño~ Camarena, 
propietario y gerente general de In deshidratadora de " El Thnte ", Nayarlt. 
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B. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO TERMINADO 

El plátano deshidratado se distingue del plátano natural ya que sus 

ceracter!sticas antes y después del proceso son muy diEerenees porque cambia en 

forma notoria su aspecto, en cuanto a color y tamaño, su aroma se acentúa y su 

sabor se hace m.ás dulce. A continuación se explican sus características. 

a. ASPECTO FISICO 

El aspecto del plátano deshidratado es antagónico al que tiene como fruta 

natural, ya que al ser deshidratado pierde agua y el plátano se oscurece y 

encoge, adquiere un color marrón (café oscuro), y su tamaño es pequeño y delgado 

con estrías, es un poco pegajoso debido a la miel natural del plátano, su aroma 

es agradable ya que se acentúa al deshidra tarlo, su sabor es dulce similar al de 

la ciruela pasa. 

Tal vez su aspecto no sea tan agradable debido a su color y tamaño, pero el aabor 

y su valor nutricional compensan los aspectos anteriores, además de ser un 

producto natural. 

b. ENVASE 

El ~ que se utiliza para contener al plátano 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 algún daño o se encuentre apretado. 

c. EMPAQUE 

El ~ que utiliza el dueño de la planta deshidrata dora es el siguiente: 

coloca 500 gr. de plátanos deshidratados en una charola de unisel, cubriéndola 

con una bolsa gruesa de polietileno la cual se 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 plátano deshidratado en una charola de unJsel (envase], 

envuelta con papel celofán at6xlco sellado de ambos lados, el cual será diseñado 

con una caricatura alusiva al plátano, con el fin de que el consumidor 

identifique la marca, con un slogan representativo y las características 

nutricionales del producto, 16 recomendaciones de conservación y consumo, 

garantías al consumidor, código de barras17 y adicionalmente se introducirá una 

receta, además de los requisitos correspondientes que se marcan en la etiqueta, 

la cual se detalla en el punto siguiente. (Véase figura J .1). 

Es necesario aclarar que se determinó la presentación de 500 gr. por la 

naturaleza del producto, ya que en el mercado de frutas secas su adquisJci6n es 

a granel, y por lo tanto la presentación de 150 gr. que se tenía prevista 

para niños en este momento no sería viable por la limitación de recursos y el 

tamaño del mercado de las golosJnas, puesto que los gastos en pub1Jcidad serían 

muy elevados para poder iniciar la Jntroduccidn del producto. 

d. ETIQUETA 

El empaque del plátano deshidratado no cuenta con una etimieta adherJble o de 

cartón, sino que en la impresión del mismo empaque, se colocaron todos los 

requisitos con los que debe contar ésta, como son: Jdentificar el producto, dar 

instrucciones sobre el uso del mismo, proporcionar el contenido o ingredientes, 

precio, nUmcro de patente y techa de caducidad. (VéaDe figura 3 .1). 

16Avaladas por los Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFI). 

"Autorizado por la Asociación Mexicana del Código de Producto (AMECOPJ. 
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e. MJU\!CA 

Para identificar cualquier producto en el mercado, es necesario por medio de un 

símbolo o nombre corto y sencillo registrarlo ante la Secretaría de Comercio y 

Fomento Industrial (SECOFI), la cual establece los siguientes requisitos para 

registrar una ~a nivel nacional: 

- Marca. 

Leyendas y figuras no reservables. 
" Hecho en México " (leyenda y figura}. 
" Marca registrada ". 
" Reg. SSA "· 
" Plátano deshidratado en horno industrial 

- Peso. 

- Elaborado por: LiJt,ones y derivados de Nayarit S.R.L. y c. v. 
Refonna No.10 • El Tizate, Nay. 

Ventas en el D.F. a los tels: 651 60 23 y 745 53 12. 

Ingredientes: Plátano. Sorbitol O.l, Acido cítrico o. os. 

Fecha de caducidad. 

La marca que se desee registrar, se obtiene a través de una investigación de 

mercado, la cual en este caso concluy6 que el nombre con mayor aceptación entre 

el ptlblico consumidor de frutas secas es el de "BANANI". (Véase figura 3 .1), 

f. EM13AL!iJB 

El émbalaie tiene una función primordial que es la de proteger el plátano 

deshidratado y evitar que el envase y empaque que lo contienen se rnalcrate, por 

lo tanto, diseñ6 un embalaje hecho de cartón reciclado con las siguientes 

medidas: 

Ancho, 23 cm, Largo,. 37 cm. Alto, 25 cm. 
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.Esta caja tiene una capacidad para 20 empaques de 500 gr. cada uno. Adem4o en las 

caras de las cajas lleva impreso lo siguiente: 

- Dibujo alusivo al plátano. 

- Marca del producto. 

- Datos del productor del plácano deshidratado. 

- Datos del distribuidor en el D.F. 

- Las leyendas: " Marca registrada "· 
" Hecho en México " • 
" Reg. SSA ". 
" Plátano deshidratado en horno industrial 

- Capacidad: 20 charolas de 500 gr. 

- Instrucciones de manejo del embalaje. 

- Instrucciones de conservación. 

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

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

=-..!· 

g. COSTO DE PRODUCCION 

Para poder determinar el precio final del plátano deshidratado, es nececario 

tomar en cuenta el costo de producción del mismo. 

Para calcular el costo de producción por kilo de plátano deshidratado, se 

consideró la capacidad mAxlma del horno que es de 10 ton. de plátano natura.! del 

cual se obtiene una tonelada de plátano deshidratado. A continuación se presenta 

el cálculo del costo por kilo deohidratado. 
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CALCULO DBL COSTO DB PRODUCCION 

ELEMENTO 

* MATERIA PRIMA 

Plácano na cural 
Corte 
Ple te 
Almacenaje para maduración 
Sorbitol 
Acido c!trico (conservador) 

* MANO DE OBRA DIRECTA 
20 empleados 

MANO DE OBRA INDIRECTA 
J empleados 

* MATERIALES INDIRECTOS 

Charola 
Bolsa de polietilena 
Etiqueta 
Caja de embalaje 

COSTO DE LOS INSUMOS 

Diesel 
Luz 
Teléfono 
Agua 

COSTO DE MANTENIMIENTQ 

Mantenimiento preventivo y 
correctivo al equipo y a la planta 

TOTAL 

• Este tipo de costos integran el costo primo. 

COSTO POR KILO 

N$ 

.20 200 
• 07 70 
• 01 10 
,015 15 
• 01 10 
• 01 10 

l. 08 1080 

.35 350 

• 07 70 
• 03 30 
.02 20 
• 05 50 

• 89 890 
.015 15 
• 01 10 
• 005 5 

.01 10 

2. 855 2855 
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Para conocer mejor la situación en la que se encuentra el producto, fue 

necesario dirigirse a las principn.les plantas deshidratadoras que se encuentran 

dentro del estado de Nayari t, para realizar entrevistas y 

observaciones con los distintos dueños y gerentes de éstas. En el siguiente punco 

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

NAYARIT 

En Nayarit, la actividad agroindustrial se encuentra poco desarrollada debido a 

que se basa en una agricultura relativamente poco especializada de algunos 

cultivos agrícolas como,· tabaco, caña de azúcar, maíz, café, pliftano y mango. 

El cultivo del plátano es perenne, es decir, se cultiva durante todo el año y por 

lo general existe sobreproducción de la cual, una parte se exporta y otra se 

comercializa en estados cercanos, corno fruta fresca. 

Al inir:io los productores de Nayari t comenzaron a deshidratar el plátano primero 

por el método tradicional, el secado al sol, pero como este método es 

antihigiénico, decidieron desarrollar su propia tecnología diseñando hornos 

especiales para el pl&tano. Aunque en la actualidad se utilizan diferentes hornos 

en cuanto a fornu y capacidad, el producto tiene aspecto similar en color, olor, 

sabor y fo.rma. 

Los principales productoreo dentro del estado son: 

l.. Camercializadora Agroinduatrial de Jalcocot:.fn. 

Se encuentra ubicada en el municipio de San Blas, se dedica a cultivar el plátano 

y desde hace dos añoa comercializa el plátano deshidratado, tanto el que seca al 

sol como el que seca en horno. 

Esta empresa ya tiene la marca registrada de "Don Trini", la cual en la 

actualidad se estA dando a conocer en el estado. 
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2. Limonea y derivados de Nayarit S.R.L. y C. V. 

Se encuentra ubicada en El Tizate, municipio de santiago, y se dedica 

principalmente a los derivados del limón y a deshidratar otras .frutas como; 

mango, ciruela y pl.itano que es su producto más reciente. 

3. La. Palma. 

Se localiza en el municipio de San Blas y se dedica a la deshidratación de frutas 

como; mango, ciruela, pl.:ftano, papaya y otras frutas de la región. 

De estas tres plantas deshidratadoras, sólo tuvimoa acceso a las dos primeras las 

cuales nos proporcionaron información referente a los procesos de deshidratación, 

así como los esfuerzos que han realizado para comercializar el plátano 

deshidratado; para lo cual se les propuso el cambio de presentación y la 

investigación de mercado, para poder introducir con mayor seguridad el plátano 

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

INTRODUCCION 

Bn este capítulo se presentan las bases que se utilizaron para realizar la 

investigación de mercado, la cual ayudó en la toma de decisiones acerca de puntos 

como: Detenninar si las condiciones generales del mercado no representan un 

obstáculo¡ conocer cuál es el medio publicitario mifs adecuado para el plátano 

deshidratado,· cuáles son las características promedio en precio y calidad, qué 

tipo de envase es el apropiado para el producto y agradable para el consumidor, 

qué tipo de problemas tienen tanto el intermediaria como el consumidor con los 

proveedores de productos similares, aoí como las características que los 

consumidores esperan de un producto poco conocido como ea el caso del plátano 

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

Para poder realizar la inveat1gaci6n de mercado lo primero que se hizo fue 

delimitar el mercado meta, para lo cual St? analizaron y definieron los siguientes 

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

la distribuc16n y composición de los consumidoreo en el distrlto federal, las 

influencias culturales y hábitos de compra del consumidor, asi como el proceso 

psicológico y de toma de decisiones que realiza el consumidor en el momento de 

la compra. 

El plátano deohidra tado es un producto alimenticio, perecedero, lOOt natural y 

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

La segmentación del mercado, se realizó de acuerdo a la composición de la 

población del Distrito Federal, los hlfbitos de compra del consumidor, tanto por 

tipo de establecimiento como de acuerdo a la clase a la que pertenece, así como 

a las influencias cult:urales y sociales que determinan su compra. 

- Por tipo de productd' tenemos que el plátano deshidrat:ado es: 

Bien d~consumo 

Rdma: aliment:icia 

"" Ttaª:ii 
Frescas Seca a 

.¿. ~ 
Granel Bnvuolt:a 

"Banco de México, El mercado de valores, México, NAF/N, 1993. 
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- Por sexal9 en el Distrito Federal se t:iene que: 

Masculino 3 939 911 
Femenino 4 295 833 
Población total del D.F. B 235 744 
(no contempla la población flotante) 

• Por su composici6n2", en el D.F. se tiene que: 

Poblací6n 
Familias 
Miembros/Fam. 
Ingresos Mens. (N$) 
Ingresos Fam. (N$) 
Gasto Alim. (N$) 
Alim./Fam. (N$) 
Poblaci6n mayor de 20 ailoa 

l.l 004 116 
4 003 646 

5.09 
4 935. s 

2.2 
l 819. 4 

• B 
4 253 955 

Por delegación, sexo y mayores de 20 aiios11 , se tiene que: 

Delegación Sexo Mayores de 20 años 

Azcapotzalco 
Coyoacán 
Cuajímalpa 
Gustavo A, Madero 
Iztacalco 
Iztapalapa 
Magdalena Contreras 
Milpa Alta 
Al varo Obregón 
Tlahuac 
Tlalpan 
Xochímílco 
Benito Juárez 
Cuauhtémoc 
Miguel Hidalgo 
Venustiano carranza 

F 
246 268 
338 019 

61 336 
655 609 
232 513 
760 033 
101 438 

31 944 
335 535 
104 640 
250 531 
137 472 
228 098 
318 148 
221 919 
212 170 

M 
228 420 
302 047 

58 333 
612 459 
215 749 
?JO 466 

93 603 
31 710 

JO? 118 
102 060 
234 335 
133 619 
179 713 
277 612 
184 949 
247 458 

19/NEGI, Censo poblaciona/, México, INEGI, 1990. 

219 988 
J75 551 

62 650 
275 255 
2JO 929 
185 106 
105 984 

33 016 
361 129 
104 583 
264 531 
145 9?3 
291 005 
312 527 
255 160 
309 437 
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201NEG/, Censo económico, Estimaciones para 1992, México, INEGI, 1990. 

11 /NEG/, Censo poblacional, Por delegaciones del D.F., México, INEGI, 1990. 
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- Por inf!reso promedio" se tiene: 

Clase socioecon6mica 

Baja 
Media baja 
Nedia 
lfedJa alca 
Alta 

Salarios mínimos 

l.S 
3.3 
7 

13 
20 

- Por hábito de lugar de comprav se tiene: 

N$ 

450 
l 000 
2 100 
4 sao 
9 000 

Tipo di! establecimiento Total Alt• M/Alta Nedla M/BaJa Baja Total(inlll.NS> 

AtrioArYlcio 69.1 91.9 86.3 .... 34.6 16.7 469.6 

Autoservicio ~ .. 1.4 ... 1.7 6.3 

Tfend.I de t>.rrlo 1.1 1.0 1.8 3.8 . .. 
Tlenda de gobierno 7.3 ... 8.5 ... 13.B 68.1 

Tianguis 4.7 6.8 7.7 11.6 37.7 

Mucado pUbUco 26.9 8.1 7.8 23.9 43.1 63.0 205.B 

Central d9 abHtoa 1.1 1.0 1.0 2.2 .8 8.6 

TotllraensU11l 897.5 
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"INEGI, Abasta de alimentas a la Ciudad de México, México, CANACO, 1990. 

"INEGI, Abasta de alimentas a la Cd. de México, México, CANACO, 1990. 
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Por las influencias culturales y sociales de grupo sobre el comportamientd4 

se tiene que: 

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

características por la adquisición de productos serán diferentes. 

* SOLTERO. Pocas cargas financieras, libres de opinión y selección, orientados 

a la diversión y compran cosas llamativas. 

• CASADO SIN HIJOS. Mejor posición financiera, nivel más alto de compras 

duraderas y accesibles a los cambios. 

* NIDO COMPLETO CON UN HIJO MENOR DE 6 AÑOS. Gastos fuertes por bienes ra!ces, 

búsqueda de productos con publicidad y de al to valor nutrlcional. 

* NIDO COMPLETO CON UN HIJO MAYOR DE 6 AÑOS, Posición financiera est:able, 

trabajan los dos, menos influencia de la publicidad y búsqueda de productos 

garantizados. 

* NIDO COMPLETO CON HIJOS MAYORES DEPENDIENTES. Mejor posiclón financiera, 

trabajan esposas y algunos hijo!J, difíciles de influir con la publicidad, alta 

observación sobre las características del producto y alto promedio de compras de 

artículos durables. 

2'*E/aboración propia con base en: W/LLIAM, Stanton, 
Fundamentos de marketing, México, Me Graw Hi/I, 
(5a ed.), 1981. 
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• NIDO VACIO, PAREJA CASADA Y Sill HIJOS. Casa propia, buena posición financiera., 

interés en dlversionea y accividades culturaleD, búsqueda 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 poaes16n de su hogar y búsqueda de productos que ayudan a conservar 

la salud, a dormir y a la digestión. 

• SOBREVIVIENTE UNICO. Necesidades médicas, productos que ayudan a conserv.1r la 

salud, necesidad de afecto, atención y seguridad, y son nacionaliscas, 

Dentro de lo que se refiere a su conducta, el consumidor, es curioso por 

excelencia ante lo desconocido o nuevo, siempre tiene acti cudes de exploración 

como; perforar envases y empaques para probar un producto, antes de tomar la 

decisión de comprarlo, as! como perder el miedo al cambio en lo tradicior.al y 

acostumbrado, es desconfiado. 

Previo a la segmentación y dentro de lil investigación documental, se recopiló 

información estadística acerca de los puntos antes mencionados y con los cuales 

se pudo realizar el siguiente análisis de la demanda. 

2. ANALISIS DB LA DEMANDA 

De acuerdo a la info.nnación recopilada, proveniente de fuentes primarias y 

secundarias el análisis de la demanda es el siguiente: 

El plátano deshidratado se enfrenta a una demanda de cipo temporal, cíclica o 

estacional, puesto que sólo se presenta en época decembrina, cuando el consumidor 

final potencial lo busca para elaborar platillos t!picos de la época. 
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Además, se detectó a través de entrevistas a dependientes de tiendas y 

consumidores, que! los proveedores sólo surten el producto en v~speras de las 

fiestas navideflas 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 año, aunque lo puedan adquirir todo el aiio, lo cual provoca rezago del 

producto, 

Para constatar esto se entrevistó a personas que acabarán de comprar algtl'n tipo 

de fruta seca y se le cuestionó acerca de la posibilidad de poder adquirir el 

plátano deshidratado todo el ar1o, a lo cual contestaron con una afirmación, pero 

en la que también manifestaron que consideraban como imposible, puesto que 

nonnalmente lo piden y casi nunca lo encuentran e incluso, es ·difícil de 

conseguir en época decembrina. Las personas opinaron que era más fácil obtenerlo 

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

El plát:ano deshidratado por su estacionalidad escasa, es un producto poco 

conocido entre la población local, y quieneo lo conocen lo han probado en viajes, 

Eerias o por invitación de terceros e instituciones (DIF) que lo han dado a 

conocer a la población, pero no por haberlo visto en el mercado. 

Por lo anterior, es preciao realizar un análisis de la oferta para tener un mejor 

conocimiento de ésta. 

3, ANALISIS DE LA OFERTA 

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

oferta para que pueda cumplir con su objetivo. 
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Bs un tipo de oferta de mercado libre en la que hasta la fecha no se ha visto que 

algún productor domine el mercado del plátano deshidratado en el D.F., lo cual 

no quiere decir que no existan fuertes oferentea en materia de frutas secas. 

A nivel nacional, los estados productores de plátano deshidratado son: Veracruz, 

Chiapas, Tabasco, Nayarit, Colima, Jalisco y Guerrero, de los cuales los más 

Euertes son Tabasco, Veracruz y Chiapas con elevados porcentajes de producción 

del mismo, que distribuyen principalmente en sus lugar~s de origen y en los 

estados de Oaxaca, Puebla, Tlaxcala, Morelos, Edo. de México y D.F. 

Es 
0

importante señalar que las cantidades de plátano deshidratado que llegan al 

D.F., proveniente de dichos estados, es en su mayor!a a granel y vendido con la 

fruta mixta en bolsas de l, 2 y 5 kg. o a granel. 

Se trat6 de obtener una lista de productores de plátano a nivel nacional, pero 

Eue imposible, ya que no se encuentran registradas ante la SHCP, debido a que en 

su mayoría son empresas familiares que producen s6lo para la región y las 

empresas más grandes que no sólo se dedican al plátano, sino que éste en 

ocasiones forma parte de su producción tJ.e frutas secas, no manifiestan el tipo 

de Eruta seca que deshidratan, por lo que resulta más difícil poder 

identificarlas ya que no es el fuerte de su giro. 

Para tratar de conseguir esta información se recurrió a la Dirección General de 

Informática y Evaluación Hacendaría dependiente de la SHCP, donde no 

proporcionaron información alguna por considerarse de carácter confidencial. 
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Posceriormente se vioicó el Departamento de Comercio Exterior de la CAJTACO de la 

Ciudad de México, con ubicación en Paseo de la Reforma No. 42, Jer. piso, en donde 

no se cuenta con ese tipo de información por ser especializada y de la cual sólo 

tienen una empresa registrada en el rubro de exportador de frucas secas y es la 

siguiente: 

- Representaciones ORBITA, S.A. de c. v. 

Dom. Espencer No.314, local 16, col. Polanco. 

Delegación Miguel Hidalgo, C.P. 011570. 

Frutas deshidratadas. (Exportador autorizado). 

Al no tener respuesta en las Secretarias del D.F., ae procedió a investigar a los 

oferentes de Nayarit dirigiéndose a la SHCP en Tepic, la cual también informó que 

lo requerido es confidencial, después en la SECOFI sólo cuentan con una empresa 

registrada. La SSA informó que tienen una empresa registrada y otra trámite 

informando que sólo existen tres empresas deshidratadores en el estado 

Eonnalmente constituidas las cuales son: 

- Comercializadora agroindustrial de Jalcocotcin, 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 

trámites burocráticos, para poder registrar su producto han sido excesi,•os, 

lentos y con falta de interés por parte de las autoridades responsables de cada 

secretaria, por lo cual se ha dificultado más el poder comerciar correctame:::e 

el plátano deshidratado incluso dentro del estado. 
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Otro punto que se observó, es que los oferentes tienen miedo de buscar mercado 

a su producto en el D.F., ya que por falt:a de iniciativa no ha oído introducido 

en el mismo. El pl.:ftano deshidratado que producen ya se comercializa en 

Guadalajara, CUliacán y Tijuana, con buenos resultados aunque no satisEact:orios, 

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

efectivo tienen muchos problemas para conseguirlos oportunamente y con tasas 

preEerenciales que puedan alentar su producción y asI poder buscar mercados más 

grandes que las eleven, ya que cuentan con la capacidad de producción, materia 

prima y mano de obra disponibles para t.ener una producción de pl.ftano 

deshidratado continua; pero todo esto no es posible debido a la Eal ta de a.poyos 

eeoon6micos, capaeoitaeoión y orientación por part:e del personal eoapacit:ado e 

insti tueoiones crediticias adecuadas. 

También se deteeot6 que los dueños de estas agroindustrias desconoeoen en gran 

medida los planes y programas que ofreeoe NAFIN a los mieoroindustriales a través 

de la baneoa de primer piso, uniones de crédito y demás instituciones que se 

encuentran en el estado que pueden ayudar al respecto. 

Los oferentes de Nayarit, están elaborando un produeoto mejor presentado con 

reapeeoto al que presentan los demás est:ados productores del pliftano deshidratado. 

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

de aire caliente, lo cual da un producto de mejor aspecto, mejor consistencia e 

higiene, cosa que no sucede con el plátano deshidratado que se produce en ot:ros 

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 presentación como ya se menc.ionó la mayor.ta de los estados lo 

comercializa a granel, por lo que no les preocupa el deterioro que el plátano 

pueda sufrir durante su t:ransportación hacia otros lugares. 

En Tabasco sólo se han identificado dos empresas que lo envuelven con celofán 

transparente, una etiqueta que lo identifica y en una presentación de 500 gr. 

éstas son: 

~ Carlos Quijano c. y Pedro Fuentes 

Malecón Líe.Carlos A. Madraza "B" No.107 

Villahermosa, Tabasco, México. 

Reg. SSA No. 7754 "A" 

" Bananas Tabasco " 

Juan Focil Castillo 

Calle Rosales No. 215 

Vlllahermosa, Tabasco, México. 

Reg. SSA No. 77981 "A" 

" Tabasco 11 

Y en Jalisco la empresa: 

Jaime A!lhida Cueto 

López Mateas No.180 Cihuatlifn, Jal. Héx. 

C.P. 48970 Frutas Deshidratadaa TH. 

" Banana Plantation " 
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Con la particularidad de que la empresa de Jalisco, a partir del 1 de abril de 

1993, inic16 la 1ntroducci6n del pl.á'.tano en la cadena de tiendas de autoservicio 

Gigante del D.F., el cual lo presentó con una envoltura mejor elaborada, que 

cumple con todas las especificaciones legales y sanitariaa establecidas, además 

con una leyenda del origen del plátano escrita en inglés y con un nombre tipo 

extranjero •Banana Plantation•, en una presentación de 150 gr. con una bolsa de 

celofifn transparente y un precio de N$6. 90, manejando una promoción de 

1nt:roducci6n del Jot de descuento efeccivo en cajas. Se encuentra ubicado dentro 

de la tienda en el área de abarrotes, un tanto lejos del pasillo de frutas secas. 

Est:a empresa ya se preocupó por dar intonnación al consumidor acerca del valor 

nutricional del plátano natural, pero no del plátano deshidratado siendo un buen 

avance, ya que respalda la calidad del producto con la firma de un laboratorio 

de alimentos denominado AsegUradora Internacional de Calidad y en lugar de 

registrarse ante la SSA en México, se registró ante la California Organic Foods 

en Estados Unidos de Norteamérica, así como también contiene el código de barras 

autorizado por AMECOP. Esta empresa comercializó primero el Plátano deshidratado 

en el extranjero a través de una compañía extranjera. 

En cuanto a la apariencia el producto es demasiado seco por lo que pierde 

suavidad, se torna blanquizco y agrietado. 

El color del producto es muy blanquizco, por lo que se cree que le ailaden algtln 

químico que evita su obscurecimiento durante el proceso de la deshidratación, lo 

cual no aclaran y si ocultan al colocar las frases •NO sugar/• y •NO sulfurt•. 

Bo Nayarit, el oferente de La Palma1 coloca 500 gr, de plátano deshidratado en 

una charola de unisel del No. 855, envuelta con plástico adherlble y una etiqueta 

engomada en el frente con un dibujo alusivo al trópico y con la marca de "La 

Palma ... 
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En el mismo estado, el productor de Jalcocotán, tiene una presentación similar 

en cuanto al cont:enido, la charola y el plást:ico; además, utiliza una caja como 

empaque de la misma, en donde específica el valor nutricdonal del plátano 

natural, utiliza la marca "Don Trini", cuenta con las leyendas legaleo y con los 

alogans "El postre regional" y "lOOt natural", con una imagen del señor Trinidad 

Arteaga (padre del duello de la deshldratadora) rodeado de plantas de plátano. 

Por último, el oferente de "El Tizat:e" Nayarit, tiene una presentación de sao 

gr. de plátano deshidratado, en charola de unisel, que envuelve con una bolsa 

gruesa de polieeileno que sella por un extremo, en el cual coloca la etiqueta que 

identifica el producto, no cuenta con marca, diseño o dibujo que lo distinga. 

Después de obtener la infonnación ant:erior, el siguiente paso es realizar un 

análisis de los precios que se manejan en este mercado ya que es un fact:or muy 

importante en la compra-venta de product:os o servicios. 

4. ANALISIS DE WS PRECIOS 

En este punto, se realiza un compa~ativo de los precios que se ofrecen en el 

mercado regional, en cada uno de los estados que producen el plátano 

deshidratado, así como en el mercado del D.F., para poder delimitar el margen de 

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

E S T A D O / CONT. (GR} 150 250 500 1000 
NS NS NS NS 

Tabasco l. 75 3.50 7. DO 14. ªº 
Chiapas l. 75 J.50 7.00 14 .oo 
Veracruz l. 75 J.50 7. 00 14. 00 
Jalisco 2. 00 4. DO s. 00 16. ªº Nayarit l. 75 J.50 7, DO 14 .DO 

11.J 

MATRIZ DE PRECIOS VIGENTES DEL PLATANO DESHIDRATADO EN EL MERCADO LOCAL:t. DEL 
D.F. (ABRIL,1993} 

E S T A D O / CONT. (GR) 150 250 500 1000 
NS NS NS NS 

Tabasco 2.25 4.50 9. 00 18. 00 
Chiapas 2. 00 4.00 8. DO 16. 00 
Vera cruz 2.00 4, DO 8. 00 16. 00 
Jalisco 4.80 !J, 70 19.DD 39.00 
Nayarit 2.2s 4 .so 9. 00 18. 00 

obteniendo así, un precio promedio en el D.F., en la preoentaci611 de 500 gr. de 

N$10, 66. Ahoi:·a se puede comparar con el promedio del precio que el consumidor 

esta dispuesto a pagar por 500 gr. de una Eruta seca en el D.F.. y se tiene, que 

del total de personas entrevist:adas la mayoría está dispuesta a pagar un promedio 

de N$6 .2511 nuevos pesos; por lo que atl comparar con el promedio de precios 

vigentes, éste se encuentra por debajo del promedio que está dispuesto a pagar 

el consumidor y aún más se debe tener especial cuidado con esto debido a que no 

es cualquier fruta seca, sino que el plátano deshidratado aparte de ser poco 

conocido y comercializado en este mercado, tiene un precio bajo como fruta 

fresca, por lo que al comparar en la conciencia del consumidor un precio ar.r:iba 

de N$10 provocaría que éste eligiera otra opción de compra. 

"ELABORACION PROPIA CON BASE EN: la cotización realizada en el mes 
de abril de 1993. 

"ELABORACION PROPIA CON BASE EN: la cotización de precios realizada 
durante el mes de abril de 1993. 

21Promedio obtenido en la tabla 1.21, correspondiente al análisis de los 
resultados. 
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Ahora, al comparar la cancidad de pl.ftanoa que contienen 500 gr. como fruta 

fresca y la cantidad de plátanoD que contiene una charola de plátanos 

degliidratados, la diferencia es considerable, puesco que la relación es la 

siguiente: 

PESO (GR) 

500 

500 

PLATANO 

Natural 

Deshidratado 

No. DE PIEZAS PROMEDIO 

18 

De la cual se tiene una relación de 3 a .l con mayor valor nut:ricional y tiempo 

de conservación respecto al plátano natural. 

La lnveoeigación de mercado, no s61o sirve para realizar el análisis de la 

demanda, oferta y precios, nino que también permite hacer una méfo adecuada y 

fundamentada selección del cnnal de distribución que se pretenda llevar a cabo 

de acuerdo al producto, 

5. SELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION 

Para seleccionar el canal de diRt:ribuc16n más idóneo, de acuerdo a las 

caracteri.!Jtica.!J que presenta el pl.át:ano 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.l). 



CUADRO IU,I 

CANALES DE DISTRIBUCIOH 

MYORIS!AS 
AGENTE 

nERCAHIILIS!AS 

IHIERnEDIARIO 
DEIALLIS!AS 

<DISTRIBUIDOR> 
PRODUCIORES 

e1UEs 
COHSUnO 

nAiORJSIAS 
DEIALLISIAS 

nERCAHIILISIAS 

DEIALLISIAS 

Jurwn: STAN!ON, 1., wJi.tun, JlJN»AKDftOS H MRXDIHG, 1u. Josr 1wroN10 ruHANon ~otuooJ, 

"'neo, "( HAN•HllL, (2A,l!IJ, Ull, U61J9J, 
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La primera consideración es que, es un bien de consumo que se adquiere por 

conveniencia y tiene las siguientes caracteristicas1': 

- El consumidor que lo adquiere le dedica muy poco tiempo y e!Jfuerzo en la 

compra. 

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

ea muy poco. 

- Cuando le surge la necesidad de adquirirlo recurre de inmediato a comprarlo. 

- No se 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: 

- El canal de distribución que utilizan es largo, lo cual fue constatado al 

entrevistar a dependientes y productores y la media de dstos coincidieron 

que los canales que utilizan mínimo son de tres niveles y como máximo 

utilizado en varias ocasiones el de cuatro niveles. 

Treo niveles: PRODUCTOR~ DETALLISTA--7 CONSUMIDOR 

cuatro niveles: PRODUCTOR-) MAYORISTA-7 DETALLISTA--7 CONSUMIDOR 

Se considera de poca importancia al detallista,- en la aplicación de 

estrategias mercadológicas. 

ucon base en las cara~terfsticas de: STANTON, J., W17/lam, 
Fundamentos de marketing, México, (5a ed.J, Me Graw Hill, 1981, Pág. 148. 
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- Se surten tantas veces como sea necesario, sin tener una periodicidad 

establecida. 

- La rotación de inventarios de este tipo de productos es alta, lo cual es la 

base de su éxito. 

- El margen neto de utilidad en si 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. 

- El empaque tiene gran importancia tanto en su conservación como en su venta. 

También se tomaron en cuenta las consideraciones legales19, las cuales pueden 

restringir e influir sobre la administración de un canal de distribución elegido, 

siendo éstas: 

1) Selección del distribuidor. El derecho del vendedor a seleccionar sus 

clientes. 

2) Distribución exclusiva. El concesionario tiene prohibido (por el vendedor) 

manejar productos de la competencia. 

19Tomado de: STANTON, J., William, Fundamentos de marketing, México, 
Me Graw Hill, (5a ed.), 1981, Pág.401. 
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JJ Estrechar contratos. El requisito de que un cliente compre un producto que 

no desea para poder adquirir el deseado, o requerir que un dist:ribuidor 

o concesionario exclusivo maneje toda la línea de productos del 

fabricante. 

4} Territorios exclusivos (cerradas). Cada concesionario está facultado para 

venderles a los clientes que se encuentran dentro de su zona asignada de 

ventas. 

Además se analizaron las consideraciones mínima.si' que pide un consumidor para 

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

- La importancia de la marca tanto en fama. camo en diseño. 

- Importancia de la marca o nombre del detallista. 

- La funcionalidad del envaae y empaque en cuanto a la seguridad que éstos 

proporcionan al producto. 

- Las garantías legales que la etiqueta pueda proporcionar en la inEormac16n 

contenida. 

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

- Los colores utilizados en el diseño de la envoltura y tipograEfa. 

- La importancia de la inEormación adicional en cuanto al valor nutricional 

de un producto de consumo. 

- Garantías oErecidas al consumidor después de su compra. 

Información avalada por laboratorios reconocidos e instituciones sanitarias, 

as! como la Eecha de caducidad, la cual la mayoría de estos productos no 

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

300btenidas de las preguntas 8 y 9, as! como de las observaciones del 
cuestionario aplicado. 
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También son imporcantes las consideraciones de precios estctblecidos en el mercado 

de productos similares, y éstas son: 

- La relación que tiene el precio con la calidad del producto es muy 

importante ya que se observó que si se tiene un precio por debajo al de 

la competencia esto hace que el consumidor desconfíe de la calidad del 

producto. 

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

- El precio enfrenta o evita la co.mpetem:ia. 

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

de comerc1alizac16n aumentando el rendimiento sobre la inversión. 

Por último, se observaron las consideraciones en los hábitoo de compra del 

consumidor, descritos en el análisis de la demanda (punto 2 de este capítulo), 

Por lo descrito y una vez realizada la investigación de mercado, el canal de 

distribución que se e11gi6, es un canal de cuatro niveles (Véase cuadro V.1), en 

el cual el tercer nivel corresponde al~. el cual se encuentra integrado 

por dos tipos que en este caso son: los merci!dos públicos'' y las tiendas de 

autoseryicio del D.F., y los cuales son descritos a continuación. 

31 En este rubro tamblén se considera a la Central de abastos de la Ciudad de 
México y a la Merced. 
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6. DESCRIPCION DE: LOS PUNTOS DB VENTA 

En este punto, se menc.iomm los puntos de venta que ae conaideraron en la 

.investigación de mercado y las caracterfsticaD de cada uno# debido a que se prevé 

que ci la aceptación del producto es .sar.istact:oria ::;e podría ampliar su 

distribución a otros puntos de venta. 

l) TIENDAS DB CADENA O GRANDES SrIPBRHBR.CADOS. 

"En 1916 aparece el primer supermercado en la ciud.ld de Memphls, en Bstaclos 

Unidos de América. Sl auge de éstos es en los aflos treinea durante la 

recuperación económica después de la gran depresión, lo cual motiv6 a pequeños 

comerciantes independientes a montar sus propios supennercados. 

Para 1958 en diferentes patoen surgierou tiendas con el mí.amo concepr:.o y en 

México ya operaban 758 de éstas, de las cuales el primer supermercado fue SUMSSA, 

que se establece al fi.nalizar la segunda guerra mundial y a partir de esa feeha 

emplezan a pral.iterar en la C.iudad de México y en las principales ciudades del 

pafs. "º 

"En l9B6 existían .lllJ supermercados y autoservicios privados, organizados en 

62 cadenas de tiendas comerciales. "11 

Estas tiendas cuentan con un promedio de 2000 a 3000 metros cuadrados y !as 

grandes tiendas de autoservJ.clo, con d.reas de hasta lOOOD metros cuadrados, 

"RELLO, Fernando y SOOI, Demetrío, Abasto y distribución de alimentos en 
las grandes motrópo/is, el CBso de Ja Ciudad de México, México, 
Nueva Imagen, 1989. 

''F.l.D.E. C., Estrategias de expansión y modernizací6n de la comerci'alización 
de alimentos, análisis, svaluacidn y control., México, Banca de México, t 987. 
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Por lo general se localizan en .áreas más transl tadas y la mayoría operan como 

"tienda ancla"14 , de centros suburbanos de compras. 

Su característica principal es que fueron construidas para fines comerciales, es 

decir, para el comercio de alimentos. Existen áreas específicas para la vcnt<• de 

cada tipo de producto, dentro de las instalaciones de la misma, como son; las 

áreas de productoo cárnicos, derivados de la leche y productos del mar, con 

instalaciones de refrigeración, áreas para la venta de frutas y hort:alizas, para 

abarrotes y de acuerdo a la tienda de autoservicio se encuentran áreas para otras 

líneas no alimenticias, como ropa, enseres mayores y menores, herramientas, 

libros y ot:ros. 

Cuentan con un área de cajas y cuyo número depende del tama11o y volumen de ventas 

del establecimiento. 

Tienen amplio estacionamiento, en algunos casos con vigilancia propia. 

Dentro de las tiendas hay ambientación musical, e indicaciones sobre localización 

de mercanc!aa. 

Para facilitar el transporte de las comp~as tienen carritos, tamb.íén cuentan con 

instalaciones de aire acondicionado en algunas tiendas en general las que se 

localizan en estados con cliina caliente. 

cuentan con pesas de autoservicio, 

productos perecederos. 

decir, de atención personal, en los 

Llegan a manejar entre 35 ooo y 40 000 diferentes productos, además se 

encuentran todas las marcas y productos. 

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

y las carnes son pre-empacadas. 

"CANACO, Abasto de alimentos a la Ciudad de México, 
comercio tradicional, comercio moderna, 2a.parte, México, Katún, 1991. 
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En la a.ctuali.dad, cuentan con tecnologia como el "scanning" que permite leer en 

forma automática tanto el precio coma las carac:terfseicas de cada producto, 

adem.:ís, se cuenta con infonrtaci6n actualizada para mejorar los sistemas de 

compras, almacenes, transportes y principalmente loa c:onr.:.ables y Einancieros. 

LOG sisee.mas de "ofertas" son ut::ílizados por- lo general los fines de semana, en 

especial en quincena y ofrecen en ou mayoría artículos "gancho" en estas olertaa. 

2) ::uMfSiJ;ll.§. O MRRCJ\DO SOBRE RUEDAS. 

Este tipo de establecimientos, cuenta con gran número de oferentes (puestos} 

dependiendo del lugar y d.!a en que se establezcan en la v!a pt1blic.::z. 

Se localizan en colonias de toda la ciudad. 

Los puestos están constru.:!dos con estructuraa metálicas en un área de 2 metros 

cuad.t"a.dos en promedio, de los cuales existen máo grandes o más pequeños de 

acuerdo a los productos que vendan. 

No cuentan con áreas específicas para los productos-. es decir. la. formación de 

los puestos no guarda un orden en relaci6n con el t:ipo de producto que ofrecen. 

En cuanto a los productos perecederos, estos son vendidos ya maduros o casi para 

consumirse, cuentan con pesas que s6lo puede manejar el oferente o dueña del 

puesto, quien aciende al consumidor y le cobra, colocan letreros que indican el 

precio del producto por un kilo, medio, un cuarto o por pieza. 

Promocionan la venta de los productos a través de degustación principalmente de 

.frutas las cuales el consumidor no puede escoger sólo en algunas ocasiones. 

3) TIENDAS DBC. GOBIERNQ. 

Los supennercados desde su origen. han utilizado la estrategia de precios bajos 

como principal arma competitiva y promocional. además de locallzacíón, 
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estacionamiento, variedad de productos, modernidad de 1nsealacdones y seri."J.cios 

en general, pero las tiendns del gobierno. de sindicatos, de dependencias y de 

organismos ofJ.ciales, fueron creadas en cierta forma a semejanza de las grandes 

t:.ienda.s de autoservicio, con el objetivo de ofrecer precios más bajos en 

productos básicos para proteger el salario de los trabajadores. Ofrecen precios 

bajos en productos no desea.dos o "ganchos". 

Eotas tiendas tienen en promedio de 2 000 a 3 000 metros cuadrados. 

Se localizan en áreas transi cadas y accesibles, al alcance del conaumldor de 

pocos recursos económicos, que no cuenta con automóvil. 

La función principal para la que fueron construidas, fue el de hacer eficiente 

el aomerclo de productos de consumo a precios accesibles para los crabajc:zdores 

de decerminadas dependencias, quienes cuentan con una credencial que les acredita 

el acceso a las mismas, pero en la actualidad la mayoría se han c:zbierto a todo 

el público. 

Al igual gue las t:.i.endan de aut:oserviclo~ cuentan con áreas espec!Elcas para 

productos c:Arnlcos, leche y derivados, ccin instalación de refrigeración. área de 

frutas y hortalizas, abarrotes y áreas para otras líneaa no ali.mencicias, como 

ropa, enseres mayores y menores, herramientas, libros y otros. 

cuentan con Area de cajas de acuerdo al eamaño de la tienda, tienen 

estacionamiento propio con vigilancia voluntarJ:a en algunas de ellas. 

Tienen carritos para Eaci11tar el transporte de laG me:rcilncías, así como 

señ'alamientos para la localización de las mismas, algunns tiendas tienen aíre 

aconc:liciona:do. 

Manejan entre 15 000 y 20 000 diferentes productos, debido a que no cuentan con 

todas las marcas y productos s6lo los más económicos. 

En la actualidad, manejan el sistema de ofertas, pero en menor proporción que laa 

tiendas de autoservicio de las grandes cadenas, ya que su mayor atractivo son los 

precios bajos. 
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En cuanto al "scanning" también lo emplean para agilizar los sistemas de compras, 

almacenes, transporte, así como los contables y financieros. 

4) HKR.CADO PUBLICO. 

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 distribución uniforme, eo decir, cuentan con áreas especificas de 

acuerdo a los productos que se ofrecen en el mismo, como son,· productos cárnicos, 

del mar, Erutas y hortalizas, abarrotes, tienen también un área para productos 

no alimenticio:i como ropa y zapatos. Algo que caracteriza a los mercados públicos 

es que cuentan con un área para fondas_ familiares. 

Los puestos son fijos, construidos de diferentes formas y materiales de acuerdo 

a la estructura de cada mercado. 

Algunos cuentan con señalamientos para la localización de las mercancías y 

precios de las mismas. Alrededor de los mercados por lo general ne encuentran 

comercios similares a los que se concentran dentro del mismo como son; abarrotes 

y materias primas. Los productoa perecederos se venden frescos. 

S} CENTRllL DE ABASTOS DE LA CIUDAD DB MBXICO (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 refrigeración, cuenta con otra área de abarrotes 

la cual vende al menudeo y al mayoreo. 
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Dentro de sus instalaciones tiene comercios de comida preparada como,· torcerías, 

fondas, restaurantes. Además de tiendas de materias primas, expendios de dulces, 

huevo, chiles secos y otros. 

En abril del presente año, se inauguró 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 tenían instalaciones deficientes para el comercio de 

los productos del mar. En cuanto al oErecimiento de los productos alimenticios 

es similar al mercado público. 

En la CEDA se llevan a cabo diferentes actividades relacionadas con el comercio 

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 camionea de carga como para 

vehículos particulares, en los que tiene vigilancia, además de zonas de descarga 

de productos. 

Dentro de la CEDA existen rutas y te.nnihales de transporte urbano y particular 

que coadyuvan al transporte de consumidores de niveles socioecon6micos medio bajo 

y bajo. como se ha visto los puntos de venta tienen características muy 

especiales que en cierta fo.nna det:e.nninan también las características de los 

productos que se venden en cada uno de ellos y que el consumidor sabe que los 

encuentra s6lo en detenninado lugar, por lo que a continuación se describen las 

ventajas de los puntos de venta descritos. 
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7. VENTAJAS DE LOS PUNTOS DE VENTA 

El consumidor considera varios factores al comprar, los cuales detenninan su 

preferencia por el lugar, donde por lo general va a adquirir la mayoría de los 

productos que consume. Estos factorea son en orden de importancia:JJ 

- Calidad de los productos. 
- Limpieza de los puntos de venta. 

Precio. 
- Surtido de los productos. 
- Cercanía de los puntos de venta. 
- Ofertas. 
- Rapidez en el servicio y 
- Atención recibida. 

Las ventajas que presentan para el consumidor loa puntos de venta son: 

l) LAS TIENDAS DE CADENA O GRANDBS SUPERHRR.CADOS. 

Este tipo de tiendas t:ienen el primer lugar en ventajas al compararse con los 

demás tipos de establecimientos. su .mayor atractivo lo constituyen las ofertas 

más que los precioD, debido a que sus principalea clientea son de lOD segmentos 

más altos quienee por lo general realizan compras semanales o quincenales, 

coincidiendo con los programas de otertao. Además cuentan con grao au.rtido de 

productoo y marca o. 

35CANACO, Abasto de alimentos a la Ciudad de México, anllisis del consumidor 
de alfmentos en el área metropontana, México, Gráfica Color, 1990. 
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2) EL TIANGUIS O MERCADO SOBRB RUEDAS. 

El tianguis o mercado sobre ruedas es un "fenómeno" comercial, político y social 

que sobrevive y se ha extendido, debido a que el consumidor lo siente cerca y lo 

percibe como barato y surtido, Bobre todo el cliente de los segmentos 

soc1oecon6micos bajos, a pesar de no contar con la suficiente limpieza y escasa 

calidad. 

3) LAS TIENDAS DB GOBIERNO. 

Sólo se perciben como barataa y no cuentan con la cercanía y el servicio, que por 

lo general es malo. No tienen calidad, surtido de productos ni ofertas. Además 

tienen poca higiene, si acaso un poco más que los tianguis. El objetivo de estas 

tiendas es al parecer el de sustituir a un comercio poco eficiente, pero el 

consumidor opina que son menos eficientes, aunque baratos, ya que ofrecen 

artículos de más baja calidad. A pesar tde contar con los recursos financieros 

para 11 hacer un buen comercio", no lo han podido lograr. 

4 J RL MERCADO PVDLICO. 

Est:e t:ipo de eotablecimiento, 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 perecederos. El comercio modernizado no ha podido 

sustituirlo en este aspecto. 

El mercado pt1b1ico debería ser difundido para complementar el abasto ordenado de 

productos alimenticios para la población. La posible reapuesta a eoce problema 

tan antiguo, pueden ser los cambios en política comercial que han sido anunciados 

por la SBCOFI y el DDF, para reordenar el comercio ambulante. 
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S) CENTRAL DB ABASTO DB LA CIUDJlD DB HKXICO (CEDA). 

Se inauguró en 1982 siendo una de lao Centrales de Abasto más grandes de América 

Latina. En el me.rcado de la Merced por varios siglos se acumuló el comercio de 

frutas y verduras, as! corno el de abarrotes y llego a atender deode el Cenero 

Histórico de la Ciudad de México, al BOt de las necesidades alimentarias del Area 

Metropoli tan.si. 

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 está construida en un área de 321 hectáreas, en la región oriente de la 

Ciudad. En 603 000 metros cuadrados, se encuentran l 828 bodegas y 

1 124 locales de servicios para apoyan comerciales. 

cuenta con 50 000 metros cuadrados de andenes para product:orea, 10 cámaras de 

refrigeración común para el área de frut:as y legumbres, la cual ocupa 15 000 

metros cuadrados y bodegas para envases vacíos, con una superficie de 8 000 

metros cuadrados. (Véase figura 4.1) 

La capacidad 1nsealada de almacenamiento es de 135 sao toneladas diarias de las 

cuales 99 500 son de frutas y legumbres y 36 000 de abarrotes y víveres. 

De las l 828 bodegao, 1 500 se dedican al comercio de perecederos y 328 al de 

abarrotes. 

En la CEDA se estima que diario se comercializan .13 ooo toneladas de frutas y 

legumbres y 3 ODO de abarrotes. El comercio de frutas y legumbres representa el 

40t del total nacional y el 80t del Area Metropolitana, .137 variedades 

representan el 9Dt de la oferta hortifrutícola y ? 000 productos representan la 

oferta de abarrotes y víveres. 

Las bodegas de abarrotes en la CEDA son adecuadas para las operaciones que 

realizan, la mayoría tiene posibilidades de aumentar el espacio de almacenaje, 

a través de la utilización de anaqueles y tractores estibadores. 
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!.as rel.:.1c.:ones con los provel:"do:~s en estas bodegas s::m só.:.? c.::vnerc.:ales y r..? !1~ 

r~cibo;' servicio ad.!cional a.:.;uno d la entrega del producto. 

En ct:anto .J .!a. ~oc,.il.ización d~ la CE!)A. :.! o.:-..:.e."ltf" le .!a Ciudad se tomó en 

consi. .fl:!!:'l'..•:!.'5n la p::;ocedellcia de .!~1s :nerc..t."1.:.·!as, .!<tS cu.t!e,::: .::iroviemen .le .\lorelos, 

'lerac:::uz, C!:.;.Jpa.s, GU'-"r!"ero, Estado de .'I!§.".!co, .'f..:.c.'10~1;:."Jn }' P:.;t.'bla. 

1:na de las p.:-::.:!·:.!p •. ilt>:~ :unc.!.:mes :!t.> la .:'E.DA es Sl?.!'"\.•ir cc::io abastecedora a oeras 

er.t.!:.iades, ya qi...:.:- '='.! :J.St se ::eexpide, con el :-~specei\•o aumento en cosco de 

.:.:-a."!spo.:-ce ~r.i.::c..:.;-<( :111:'."l.:e al ss.:ddO de ."léxico, 'o'erac=-uz, Puebla y Gt:errero. El 

3-i. 5-t se des':.!na .1: .-'\.:-e::o.:z .Ve tropo~:.. .:a:::cl, a través de diferentes canales de 

dis=ribución, los c:..:a..: ~.; se mencio.r..:1:2 por orden de importancia: 

• .\!to:.!"C'.:J.do.; ::::nlblicos. 
- Hercados S~bre .:-..:edas o tia::guis. 

Cadenas de at.:t:oservicio. 
- Fo;queños detalli'Stas. 

Después de haber a.-:.3.:.i::::ado las ventajas que p.!"°ese."'lt:a cada uno de los posibles 

puntos de ·.:enea. a.':!c.:-a se procede a det:ermi..car la eserategia de distribución a 

utilizar der.ero del D.F. para el pl.feano deshid.rat:ado, la cual se describe en el 

siguien:e capit:ula. 

8. POSICIONAMIENTO DEL PLATANO DESHIDRATADO 

El pcsicior.amie.·.=o del prod1.;cto se realizará al cor.bi::ar las caract:erísticas 

planeeadas {cdpfr::ulo III y VJ, cot:lo son: envase, cambio de empaque, er::iqueta, 

marca, se:.-·.ricios a.! clie:ite en donde enera una paree muy ir.iportanee como es l.:l 

promocL~n del produc:o, as! cerno los puntos de 'lenea elegidos para realizar la 

di~:::.r;ht:.-:.i.6r:. :,.·.:J q'..:e .de és=.:1 .7:.;1.-:e.:-3 se V.3 ha proyeceil.r la :..~agen del p.!.feano 

dt'!Shidraead.~ .¡J t:.it:¡a·~ cons:im:.dor. 
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INTRODUCCION 

En el presente cap!tulo se deacribe la esc:rategia elegida para realizar la 

distribución del plátano deshidratado en el mercado del D.F. Definiendo 

transporte, almacenamiento, costos y precio de venta, margen de utilidad, 

pronóstico de ventas y servicios que se proporcionarán al cliente, con la 

finalidad de formar parte de un grupo de mayoristas especializados en la 

distz:ibuclón, que reouelvan el problema del abastecimiento en la Ciudad, al mismo 

ciempo se contribuye en una forma importante a resolver los problemas de 

comercializac16n a los que se enfrentan los productores agroindustriales 

nacionales, medianos y pequezlos en el mercado del D.F. 
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1. DESCRIPCION DE LOS CANALES DB DISTRIBUCION 

El objetivo principal de la estrategia de distribución ea det:e.nninar los métodos 

y rutas a utilizar para hacer llegar el producto al mercado, así como seleccionar 

los canales de distribución idóneos y las preparaciones para la disr::ribuc16n 

física del producto. Lo anterior con base en los reoultados de la investigación 

de mercado, por lo que a conr::inuaci6n se deocriben los canales de distribución 

que se van a utilizar para la introducción del plátano deshidratado en el mercado 

de las frutas secas en el D. F. 

Tanto los mercados públicos en los que oe incluye la CEDA, como las tiendas de 

autoservicio, constituyen los canales de distribución que se emplear.in para la 

distribución del plátano deshidratado Ya que en ellos el consumidor acostumbra 

adquirir la fruta oeca que le gusta, adem.is los consumidores que identifican el 

pl.itano deshidratado ya lo habfan probado y adquirido en este canal de 

distribución, 

como ya se mencionó en el capftulo anterior, estos establecimientos cuentan con 

los factores que motivan la compra de loo conDumidoreo. 

En los mercados públicos se contactar.i con lo!l dueñoo de comercios de chiles 

secos, moles y frutas secas, los cuales por lo general se encuent"ran en los 

pasillos centrales de los mercados cerca de loD locales donde venden Erutas 

frescas, además de los comercios de abarrotes y frutas Decas que se encuentran 

en la CEDA, a ellos se les ofrecerá el producto, se les dará a probar y si 

aceptan se establecerán las condiciones de pago y servicio posterior a la 

venta del plátano det;Jlidratado, es decir, se promocionará el producto en e.! 

lugar dC' vent:a dando pruebas degusta ti vas fuera del est:ablecimiento cerca de los 

anaqueles. Además, se ofrecerá infonnación referente al producto en cuanto a su 

calidad, propiedades nutritivas y ventajas para combinarlo con otros aliment:os. 
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En cuanto a· las t:iendas de autoservicio, se ofrecerá el plátano deshidratado en 

los departamentos de compra de las mismas, al igual que en los mercados se les 

dará a probar el producto y se solicitará autorización para promocionarlo dentro 

de las tiendas, para que el consumidor se familiarice con el producto por su 

sabor y aspecto, e incluirlo en el Area de abarrotes y frutas secas. 

Una ventaja importante de este canal de distribución es la constante introducción 

de productos de importación, lo cual permite que los consumidores estén 

dispuestos a probar productos- nuevos, que cuenten con envases llamativos e 

infonnación para el consumidor en los mismos. Por lo que el envase propuesto para 

el pl4tano deshidratado cuenta con las características requeridas para este tipo 

de productos e incluso las reúne el nombre de "Bana.n.Í", el cual agradó en su 

mayor.fa a las personas encuestadas, debido a que parece nombre extranjero que 

alude al plátano en inglés "banana", sólo que las indicaciones y Erases están en 

español, las cuales cuando se exporte se traducirán en los idiomas 

correspondientes a los países a donde se realice su exportación. 

Para comprender en Eorma clara los canales de distribución mencionados. 

(Véase cuadro V. l}. 

Debido a que los canales de distribución desempeñan funciones indispensables para 

cumplir con el objetivo princ:ipal de los mismos, que es el de hacer llegar al 

consumidor el producto que necesita en el tiempo, lugar y momento óptimo. Por lo 

que es necesario mencionar las funciones de cada uno de lo!l canales que integran 

la cadena de dist:.ribuci6n. 

a) PRODUCTOR: Ese.e comprende la parte esencial, ya que es el que crea el producto 

que se comercializará más adelante y est:.á compromet:.ido a hacerlo con calidad, 

decir, aplicar loo controles necesarios en la selección de la maceria prima, el 

proceso y en el producto terminado, así como en el empacado del mismo y la 

entrega a tiempo a quien lo dlst:.rlbuya, en este caso el intermediario. 
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b) INTERMEDIARIO (DISTRIDUTDORJ: Debido a que esta investigación se enfoca en la 

Dist:.ribuci6n del pl.;ftano deob:ídratado en el D.P., por lo que se considera que la 

labor del intermediario (distribuidor) es muy importante, siempre y cuando se 

realice con calidad en todos los aspectos incluco desde el proceso de 

transformación del producto, exigiéndole calidad al productor y trabajar en 

coord1nac16n con él. En este caso el intermediario (distribuidor), se conscituir.i 

como persona física con actividad empresarial, debido a la limitación de recursos 

económicos, en cuanto a los trámites necesarios para constituirse de esca forma, 

el distribuidor acudir.f a NAFIN (Isabel la Católica No. 51, colonia Centro, 

Máxico, D.F.), en donde a través del Proyecto para la Micro y PeqUeña empresa 

(PROMICRO), auxilia a los microempresarios en dar de alta a su empresa, y los 

trámites 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: 

- Declaraci6n de apertura ante la •SHCP. 

- Constancia de zonificaci6n de uso de suelo. 

- Licencia sanitaria o solicitud sellada. 

- Comprobante de propiedad. 

- Visto bueno de bomberos. 

Todo esto es necesario, para poder distribuir el pl.ieano deshidratado y atender 

a los deeallistas del producto, para lo cual se convendrAn con el productor de 

HEl T.izate", Nayarit a través de un contrato legal, los siguientes aspectos: 

- Gozar de exclusividad en cuanto a la distribución del pl.ftano deshidratado 

en el D.F. por determinado tiempo (un año). 
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El distribuidor tendrá la propiedad de la marca "BANANI", nombre que agrado 

a los conswnidorcs en la investigación da mercado, y solvent:arA Jog gastos 

,que resulten del registro de la misma. 

El productor colaborará en Ja promoción del plátano deshidratado, enviando 

ciert:a cantidad del producto a granel, para ofrecer pruebao degust:ativas. 

En caso de que la aceptación del plátano deshidratado sea buena y el 

productor no cuente con la capacidad para cubrir la demanda, el distribuidor 

podrá adquirir el producto con otro proveedor. 

- Cooperar y coordinarse tanto productor como diDtribuidor para mejorar la 

calidad del pl<ftano deshidrarado en cuanto a su aspecto, elaboración y 

presentación e incluso colocar otros productos similares. 

En cuanto a estos aspectos, es importante señalar que las condiciones pueden 

cambiar de acuerdo a la relación que resulte del productor y distribuidor en un 

año y el éxito del producto en el D.F., lo cual beneficiar.í a ambos. 

De acuerdo a los resulta dos de la investigación de mercado al productor de 

"El Tizate", Nayarit se le han propuesto alternativas para mejorar la calidad, 

aspecto y presentación del producto, con el Ein de que tenga éxito al entrar al 

mercado del D.F., por lo que también se diseño un envase con los requisitos 

indispensables para hacerlo competitivo incluso con productos de importación, y 

poder exportarlo dependiendo de la aceptación del mismo. 

Dentro de las funciones del distribuidor están también el de transportar, 

almacenar, detenninar el precio y dar servicio posterior a la venta del producto, 

tal como: promo~ionar el producto en los puntos de venta, con el apoyo del 

productor, lo cual se hará dando a probar el plátano deshidracado como postre y 

combinado con otros alimentos, además de manejar carteles y cambiar el producto 

al detallista de acuerdo a la fecha de caducidad del pl
0

átano deshidratado, todo 

esto con la finalidad de crear una imagen positiva del mismo y el consumidor la 

asimile. 
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Para poder llevar a cabo todas estas funciones es necesario contar con una 

estructura orgánica que determine la autoridad y responsabilidad de las personas 

que integran una empresa, que se dedicar4 a la diotribuci6n de productos 

agroindustriales y que después llevará' la razón 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 inicie correctamente se deben determinar las funciones a realizar 

de cada persona que la integre as! como la responsabilidad y autoridad que tendrá 

dentro de la misma. Esto es para evi car conflictos y duplicidad en cuanto a las 

funciones que sean necesarias en la distribución de productos. Por lo tanto a 

continuación se especifican las funciones de loo accionistas, gerencia y áreas 

que conformarán la estructura orgAnica de la empresa distribuidora: 

- ACCIONISTAS 

Al contar la empresa con los recursos suficientes, podrá cambiar su régimen 

fiscal de Persona Física con actividad empresarial a Sociedad de Responsabilidad 

Limitada (S.R.L.) en la que de los cuatro socios que la conformarán cada uno 

aportará un Cdpital social de N$5,000.00 nuevos pesos, por lo que la empresa 

reiniciará operaciones con N$20, ooo. 00 nuevos pesos, los cuales se asignarán a 

los sueldos del nuevo personal que se tenga que contratar para cumplir con las 

funciones, compra de papelería, compra y transporte de mercancía así como, en la 

promoción del producto. Para lo cual se contará con una gerencia general de la 

que se mencionan sus funciones principales. 
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COS10 ro1lU. DSlo H.llll\NO lllSRJllM'l'ADO POI! «U.O 

•• •• Nt 
COSTO TOTAL 
A) COSTO DE PRODUCCIDN 

1, Costo Primo 2.37 
·Materlnprlm11 .32 

PIAt11no natur11l ,20 
Corto ,07 
Flete .01 
Almacenaje para maduración .02 
Sorbitol ,01 
Acido Crblco ~ 

- Mano d11 obra directa 12 empleados! 1.08 
• Materiales Indirecto• _:fil. 

Envasa ,07 
Emp11que ·'º EmbeleJa ~ 

2, Coitos do Administración 1.28 
- Mano da obr11 lndiroct11 .36 

3 ample11doa ~ 
• Gestos da administración ~ 

Ola1al ... 
Lu• • 02 
Te16fono .01 .... _.:2.!.. 

3, Costos da mantenimiento .07 
Ga1toa por mentenlmlento preventivo y correctivo al equipo 
y ala plant11 ~ 

4. Margen de utilidad ~ 
B) COSTO DE OJSTRIBUCION 

• Gestos da venta J.:!!. 
Sueldos .03 
Promoción .77 
Transporta .30 
Almacanamhmto de artículos 1ujatoa a la venta .os 
Coml1ionas 1 % 

CI COSTO DE ADMIN1STRACION 
~ 

- Gastos da admlnl1tr11clón ~ 
Papehnfa .10 
Lu• .01 .... ,01 
Te16fono ,40 
Sueldos Administrativos ~ 

DI OTROS COSTOS 
IP1011ate11doa a un 111\0 an las ventas mensualul 
·Gestos da disollo Mens. 11000 .09 

Original mocAnico 820.00 900.00 90,00 
NGgotlvo 20.00 
3 po1ltlvos IN$20.00 c/ul ~ 

• Gastos d,I código da b!lnos .30 
Inscripción a la 01ochsclón 1,200.00 3,600.00 300.00 
Cuota única de aslgneclón de # de 
fabricante 1,200.0D 
Cuot11 por asignación da código EAN-8 1,200.00 

·GG1tosdalu1gi1trodamiirc11 --- ~ 
8U1qued11 previa 50.00 910.00 75.83 
Autorización 80.00 
R11gl1bo da cliise 185.00 
Reolatro da nombra 365.00 
R~i1trodedlsallo ~ 

FUENTE: ELA80RACION PROPIA CON BASE EN LOS COSTOS REALES DE 1993. 

•• •• [!;12) 
4.78 

1.95 

,SS 

¿]_ 
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- GKRBNCIA GKNERAL 

Se encargará de coordinar, dirigir y supervisar las tres 4reas a su cargo; 

compras, administración y ventas, las cuales tendrán actividades específicas para 

el buen funcionamiento de la empresa. Además otra de la funciones de la gerencia 

general, es crear un ambiente de trabajo agradable así como responder por la 

empreaa, representarla legalmente y hacer cumplir las políticas generales de la 

m!sma. 

- AR.8A DE ADHINISTRACION 

Esta área tendrá una importancia esencial en la empresa debido a que contribuye 

al desarrollo de la misma, a través de las funciones que realiza como: 

- Detenninar los objetivos generales y específicos de la empresa y elaborar 

planes de trabajo para el logro de los mismos. 

- Determinar las políticas 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 organización y procedímientoo. 

- Crear formatos especiales para las operaciones internas de la empresa-

- Llevar el control de las finanzas. 

- Elaborar la nómina. 

- Controlar los presupuestos. 

- Llevar el control de pagos, cobros, gastos y otros. 

Es importanc:e hacer nocar, como t:odas las funciones se incerrelacionan 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 continuación se especifican las funciones del 

área de ventas. 
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- ARRA DS VENTAS 

Es el .área que se encargará de vender el producto, para lo cual debe conocer las 

ventajas y características del mismo, además creer en el producto, ya que esto 

es muy importante para convencer a los posibles clientes det:allist:as de que lo 

incluyan en los productos que manejan, a través de las siguientes actividades: 

- Realizar labor de ventas. 

Crear la imagen del plátano deshidratado por medio de la tuerza de ventas 

que se emplee. 

- Elaborar planes de trabajo que coadyuven a la aceptación del producto. 

- Mantener estrechas relaciones con el' productor para asegurar la calidad del 

producto que se va ha distribuir. 

Inspeccionar el procesamiento del pr.oducto haata su recepción en la empresa, 

así como la entrega y el servlcio post:erior a la venta; que se proporcíonará 

tanto al detallista como al consumidor. 

Para que el connwnidor adquiera la confíanza de comprar el producto, es necesario 

mantener constante la calidad, "ya que se necesitan diez affoo para 

confianza en nuestros productos, pero esa confianza se puede perder 

día".16,- por lo tanto es r.l!.ly importante la ::;atisfacci6n del cliente. 

- Proporcionar explicaciones al cliente y utilizar un lenguaje sencillo y 

claro. 

- Retirar del anaquel r.ipidamente los productos que sean dañados en los puntos 

de venta, es decir, ofrecer un servicio eficiente y competente después de 

la ventc'l. 

36/SHIKAWA, Kaoru, ¿Qué es el control total de calidad?, la modalidad 
japonesa, /Tr. Margarita Cárdenas), México, NORMA, 1986, pág.69. 
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- organizar círculos de calidad, donde intervengan todas las personas 

involucradas con la empresa desde el productor, loa gerentes, empleados, 

clientes y consumidores del producto, para obtener información desde vai-ios 

puntos de vista, así como sugerencias para mejorar tanto el producto como 

los servicios que se proporcionan a los mismo!l'. 

- Realizar funciones de mercadotecnia, ya que ésta área no existe en la 

estructura de la empresa como tal, debido a que es una empresa pequeña, por 

lo tanto también se encargar.i de realizar estudios e investigación de 

mercado para conocer las caracter!sticas del consumidor del producto y sobre 

esta base determinar el volumen de venta, el mejor canal de distribución 

a utilizar, el nombre más adecuado al producto, el empaqoe, la etiqoeta, 

investigar las caracterfsticas de la competencia y la calidad de su 

producto, determinar la publicidad más adecuada y las promociones. 

- Determinar el precio al que el producto debe venderse y especificar las 

políticas de precio en la venta. 

- Determinar los pronósticos de venta. 

Todas estas actividades eotán encaminadas para lograr la buena aceptación del 

producto, mismas que se harán en coordinación con el área de compras de la cual 

a continuación se mencionan sus actividades. 

- ARRA DB COHPRJlS 

Esta área será 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 

Euncionamiento general de la misma, como de la compra del plátano 

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 los materiales, lo cual comprende desde la obtención de los 

materiales y su traslado a la empresa. 

- Controlar los inventarios, la recepción y el tr.ífico de materiales. 

- Entregar el producto a tiempo en los puntos de venta. 

139 

Por lo que se ha visto, las funciones que realizará cada área de la eJITpresa 

coadyuvan a la imagen de la misma y a la aceptación del producto para lo cual se 

crea la empresa. Además, la estructura orgánica es flexible, es decir, tiene el 

objetivo de crecer y ampliarse tanto como sea necesario conservando en cierta 

forma sus funciones principales. 

c) D6'TALLISTA: Este se encargará de colocar el plátano deshidratado en el lugar 

acordado cuando sea mercado público y en la sección de abarrotes y Erutaa secas 

cuando sea tienda de autoservicio, e incluir en el nscanning" el precio acordado 

para el plátano deshidratado, y si es posible, cuidar el buen estado de los 

productos evi cando que las personas daiien el envase del mismo por curiosidad. 

d) CONSUMIDOR· Su función consistirá en probar el plátano 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 ae mencionan en el envase o incluso 

innovar nuevas formas de combinar el plátano deshidratado, as! como aportar 

sugerencias que servirán para mejorar el producto. El éxito del producto 

dependerá de la frecuencia de las compras que el consumidor realice del plátano 

dP.shidratado. 

Para cumplir el objetivo de llevar el producto al consumidor, es importante tener 

bien definido el transporte más adecuado a utilizar, el cual se describe a 

continuación. 
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2. TRANSPOR7'E 

Por lo que ge ha viseo no sólo los canales de dist:ribución adecuados det:erminan 

el éxito de un producto en el mercado, sino cambién otros factores como el 

tram:morte, el cual debe ser eficiente ya que de éste dependerá la entrega del 

producto a tiempo, tallto al distribuidor o inteI1!1ediario corno al detallista. 

Además, en el envase se específica la caducidad del plátano de2.'1.idra:ado, y si 

el producto llega tarde, el tiempo de vida de anaquel se reduciría, lo cual 

una desventaja que afecta a la adecuada di!;tribución y al producto .':lisr.:o. 

En este caso se utilizarán dos tipos de transporte, qua son; el que traerá el 

producto desde la planta deshidratadora en Nayari e y el que se e.7!pleará para la 

distribución fisic.tJ del mismo hacia los puntoB de ver.ta en la Ciudad de géxico. 

A continuación se explican éstos: 

- FLIITE 

Este será un camión de carga cuya capacidad dependerá del volumen que deba 

transportar. En este caso, al principio se harán pedidos regulares ya que será 

la etapa de promoción, después, al empezar a levantar pedidos se efectuarán 

fletes considerables en proporción a la aceptación del p1Acano deshidratado por 

el consumidor y a los pedidos de los puntos de venta. 1"ider.-:ás los pedidos por 

volumen favorecen a la disminución de costos por concepto de flete. 

- DISTRIBQCION PISICJI. EN LA CIUDAD DE MEXICO 

Se realizará con una camioneta combi panel, que cuenta con una capacidad de 96 

cajas de 10 Kg. cada una, es decir, 960 Kg. La camioneta se rentará; escará a 

cargo del área de compras y la manejará un chofer que se encargara de entregar 

los pedidos de plátano deshidratado en los puntos de venta, en especial aquellos 

correspondientes a mercados públicos y Central de .Abastos de la Ciudad de México 

(CEDA), donde se levantarán pedidos relativamente peq1..1eños. 
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En cuanto a los pedidos de volumen considerable, los cuales por lo general son 

para las tiendas de autoservicio, se empleará el mismo transporte utilizado para 

el flete que t:raerá el plát<Jno deshidratado desde Nayarit, es decir, que el 

pedido se levantar.:f en el D. F. y se surtirá directamente desde la planta 

productora al punto de venta (tienda de autoservicio), sin pasar por el almacén 

de la emp::esa distribuidora, lo que disminuirá los costos de almacenamiento, 

Eler:e y acarreo, además de permitir la entrega oportuna al det:allista . 

. 3. ALMACENAMIENTO 

El espacio asignado al ~ es limitado en capacidad, debido a la 

disponibilidad de recursos financieros, materiales y humanos, sin embargo, cabe 

señalar que al inicio el almacén se ocupar;f relatlvamcnte poco, ya que se 

levantarifn los pedidos y de la fifbrica se enviará directamente el pl.itano 

deshidratado al lugar de venta sin necesidad de almacenarlo, sólo para su 

distribución a mercados públicos y Central de Abastos, se utilizará el almacén, 

el cual estarif ubicado en la Delegación Iztacalco dentro de una casa particular 

en un cuarto prefabricado de seis metros de anchb por seis metros de largo y dos 

metros de altura. Por la posición del mismo la temperatura natural será fresca, 

ideal para la conservación del pl;fcano deshidratado, 

El almacén contar.f con una puerta mediana, dos ventanas, un extintor y una 

extensión telefónica. La distribución del almacén será la siguiente; 

Se colocar.in seis bases de madera de 1. 40 mecros de ancho por 1. so metros de 

largo y 5 cm. de grosor cada una, en la qt1e una cama estará compuesta de ti x 4, 

es decir, de seis cajas a lo ancho y de cuatro a lo largo, y la estiba tendrá 

seis camas, es decir, 144 cajas por esciba lo que medirá 1.SOm de altura, lo cual 

permitirá su fácil manejo y estabilidad, ya· que no se contará con equipo pesado 

para su carga sino con carros pequeños (diablos). Por lo tanto la capacidad 

mifxima del almacén será de 864 cajas al utilizar las seis estibas. 
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Después de haber detallado cada uno de los elementos que intervienen en la 

d1scr1buc16n del pl.ítano deshidratado, es necesario proceder a realizar los 

cálculos correspondientes a los costos, para as! poder determinar el precio de 

venta al que llegará el plAtano deshidratado al consumidor final. 

4. COSTOS 

Para poder determinar un pregio de venta en el mercado es necesario realizar un 

análisis de los gastos del costo total, respecto a la relación funcional con las 

ventas y la producc16n del plátano deshidratado, para que éste llegue al 

consumidor Einal a un precio adecuado. 

Básicamente los costos se dividen en dos grandes grupos, que son: variables y 

constantes, los cuales serifn 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 plátano deshidratado de N$B.l.9, y la presentación de 500 

gr. tiene un costo de N$4.78. 

Al tener determinados los costos es posible calcular el precio de venta, el cual 

se explica a continuación. 

5. PRECIO DE VENTA 

El precio de venta del plAtano deshidratado, se determinó de acuerdo al análisis 

de los precios en el mercado, al análisis de los precios que la demanda esta 

dispuesta a pagar y por últ.!mo al porcentaje que el productor, el d.istr.tbuidor­

y el detall.tsta desean ganar. 

Al realizar el análisis de los precios de la oferta se tiene, que en promedio el 

precio es de N$21.40 por kilo de plátano deahidratado, 
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En cuanto al análisis del precio que están dispuestos a pagar los consumidores, 

en promedio de N$12.50 por kilo de pl.itano deshidratado. 

En cuanto al margen de Utilidad que desean ganar cada una de las partes que 

intervienen en la comercialización de este producto. El productor establece un 

margen de utilidad del 30t sobre el costo de producción que es de N$3. 70 quedando 

un precio de N$4. 78 por kilo de plátano deshidratado. El margen de utilidad del 

disr:.ribuidor sobre el costo total que es de N$8.19 también será de un Jot, 

obteniendo un precio de N$10. GS por kilo de plátano deshidratado, que se otorgará 

al detallista como precio de lista y sobre el cual se le harán descuentos 

adicionales del Jt al St, de acuerdo al volumen de compra y puntualidad que 

presente en sus pagos. 

El precio de venta para el consumidor deberá oscilar entre los N$l2. 70 y los 

N$1J.oo por kilo de plátano deshidratado. 

Después de haber obtenido el costo y precio de venta por kilo de plátano 

deshidratado y debido a la presentación de 500 gr. que se va ha distribuir en el 

D.F. sus precios serán los siguientes: 

Costo total 

Precio de lista 

Precio de venta 

N$ 4. 78 

N$ 5.JO 

N$ 5.80 a N$ 6.50 

Se considera que el precio de venta de acuerdo a la presentación y calidad del 

producto, es competí tivo, tanto con los precios de la oferta como dentro del 

mercado de las frutas secas, y muy cerca del precio que está dispuesto a pagar 

el consumidor. 

Al llegar hasta la determinación de un buen precio de venta no quiere decir que 

se tiene éxito con el producto, ahora se debe considerar otro aspecto muy 

importante como el de la estimación del pronóstico de ventas el cual se describe 

a continuación. 
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6. PRONOSTICO DE VENTAS 

Para llevarla a cabo se deben tomar en cuenta Eactorec de ventas dentro de 106 

cuales podemos considerar a los llamadas de aiuste, de cambio, y corrientes de 

crecimiento, así como t:ambién todas aquellas Euerzfis económicas generales que se 

presentan en el país y los fagtores de inElueneiao administrativas que se 

presentan por parte de los directivos de la empresa. 

Existen diversos métodas11 para realizar el cálculo de este pronóstico, pero por 

lo general se utilizan datos históricos del desarrollo de las ventas de la 

empresa con los cuales na se cuenta hasta el momento, o se basan en simulaciones 

costosas por lo que la determinación del pronóstico se realizó de la sigUicnte 

manera: 

Se consideraron la utilidad de los resultados del pronóstico de ventas, el 

tiempo y recursos disponibles, así como la disponibilidad de los datos que se 

pudieron conseguir al respecto. 

De acuerdo a la utilidad los resultados serán importantes ya que al contar con 

un pronóstico memrnal de ventas se pueden programar tiempos de envío, holguras, 

campaflas promocionales y calendari:zaci6n de pedidos. 

En cuanto al tiempo y recursos disponibles aquí no son favorables los resultados,. 

ya que no se tiene la capacidad económica para invertir en un método eficiente 

que pueda proyectar un buen pronóstico de ventas, por lo que la base es la 

siguiente: 

37 Métodos cualitativos de pronóstico, modelos de series de tiempo,. métodos 
de pronóstico causales y sistemas de pronósticos computacionales, según 
la clasificación que realizan CHAMBERS, Mu//ick y Smith Dona/d, &"blioteca 
práctica de negocios, Tomo //, Administración de operaciones, México, 
Me Graw Hill, 1988. 
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De acuerdo al plan de trabajo y a los clientes ya contactados previamente, 

tiene que el plátano deshidratado se distr1buir.á de la siguiente forma: 

Detelllsta NOmero de Cantld11d No. de cajas,. Porfodo da 
u1ableclml1ntoa del pedido por astableclmlento r11abn1teclmlento 

Autoaen1lcio1 10 2 Ton. 20 Oulnconal 
IAURRERAI 

Central de Abastos 500 Kg. 10 Qulncenel 
IAbanotH) 

M11rc11do• pObUco1 

Del, Cuauht6moc 260 Kg. Mensual 

Dal. V. Carranza 250 Kg. Mensual 

Del. G.A. Madero 260 Kg. Mensual 

30 3250 Kg. 

Requerimientos da c11j111 qulncrnalas 30 
Requerimientos do caJ111 monauetes 46 

Total do cajas mensual 76 

145 

Se contempla tener un •atock• mínimo en almacén de 144 cajas para solventar casos 

fortuitos, pedidos de nuevos clientes que se tengan, o resurtimientos no 

previstos. 

38Cada caja contiene 20 empaques de 500 gr. 
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Se pedirán 50 kilos a granel de pláeano deshidratado para realizar las pruebas 

degustacivas en los puntos de venta donde se encuentre el producto, 

quincenalmente durante tres meses como programa de promoción inicial de éste. 

Los pedidos que realizan las tiendas AUR.RERA serán surtidos en forma directa por 

el transportista desde Tepic al almacén central de AURRERA y los pedidos 

levantados en mercados los distribuir<f la camioneca repartidora (Combi) con un 

itinerario de visitas a diez establecimientos por día con un horario de B a 15 

horas. Por el momento se tienen 20 mercados de loo cuales el lunes surtirJ: las 

cinco tiendas de abarrotes de la CE:DA y los cinco mercados de la delegación 

Venuseianc Carranza; el martes surtirá loe diez mercados restantes ubicados en 

las delegaciones cuauhtémoc y Gustavo A. Madero. 

Por otra parte se tomó en consideración el puntp de equilibrio del cual tenemos 

lo siguiente: 

Y .. Total de gastos. 

a ... Total de gastos constantes. 

b ... Relación de los gastos variables con el ingreso. 

X u Punto de equilibrio. (mínimo de ventas a realizar). 

Fórmula para obtener los costos totales: 

y .. a+bx 
y .. l 433.25 + (0.12) (1 950) 
y .. l 433. 25 + 5 724 
Y "' 7 157. 25 Costos totales 

Fórmula del punto de equilibrio: 
a 

X • 
1 - b 

l 433.25 
X = -----------

l - o. 12 

l 433.25 
X .. -----------

0.28 

X .. 5 118.15 
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Al contar con esta información se estima tener ventas de 75 cajas que equivalen 

a 750 Kg. con un importe de N$7 950.00 mensuales los cuales se consideran buenos 

al inicio de operaciones en cuanto al pron6stico de ventas. 

Sin embargo, no se puede hablar de un pronóstico exitoso ya que no se cuenta con 

infonnaci6n 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 plátano deshidratado. 

Después de especificar y determinar los aspectos que forman parte de la 

distribuci6n, es necesario hacer énfasis en uno muy 1nporcante y que 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 servicio 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 CLIEN'I'S 

El área de ventas se encargará de ofrecer el servicio al cliente el cual constar& 

de las siguientes actividades: 

• Al ofrecer el producto al cliente se le dar4 una prueba degustativa y se le 

mostrar& la presentación con el nuevo cambio de envoltura, its! como explicar 

las ventajas de vender el producto y las características del mismo . 

• Entregar el producto en el negocio en el dfa y hora señalada, en el caso de 

los mercados. En cuanto a los autoservicios se estará sujeto a las condiciones 

que establezcan los mismos para vender el p14tano deshidratado. 
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- Colocar el producto en el lugar correspondiente para su venta (anaquel ea). 

Promocionar el producto en los lugares de venta, ofreciendo pruebas 

degustativas con platillos elaborados a base de plátano 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 enpresa y 

responder por las garantías y servicios ofrecidos por la misma. 

Todas estas actividades tienen como pri11cipal objetivo, crear una imagen positiva 

de la empresa ante los clientes a travéo del trato amable y oportuno de los 

mismos. 



CONCLUSIONES 

Las principales conclusiones a las que llegamos, una vez tenninada la 

investigación son: 

- Se comprobó que se desconoce el plátano deshidrat:ado en el D. F., de c-icuerdo a 

los resultados obtenidos en la C"abulación de resultados, se verificó que el 76.lt 

de las personas que consumen Erutas secas no habían visto o probado el plátano 

deshidratado antes. (Véase tabla I.13, pág.36). 

- El precio adecuado para colocar el plátano deshidratado en el mercado debe 

oscilar entre N$S,80 a N$6.SO para la presentación d~ 500 gr. y N$ll.60 a N$1.3.00 

para la de un kilo de plátano deshidratado, al consumidor final, 

- De acuerdo al an.:flisis de la oferta (Pág.107) y a la elección del canal de 

distribución (Capítulo V), se consideró que el idóneo es el de cuatro niveles 

quedando constituido como se señala en el cuadro V.1. 

- Los aspectos que debe comprender la administración de la distribución de un 

producto agroindustrial son: 

A. Definir los objetivos a realizar pa.ra llegar al mercado meta deseado. 

B. Conocer las características específicas de un producto agroinduotrial, ya 

que no son productoa tan f&cil de colocar en el mercado y menoa hacerlos 

competitivos. 

c. Conocer el proceso de industrializac16n ha seguir en éote tipo de 

productos. 

D. Plantear una correcta estrategia de mercado que deje satisfechao a cada 

de las personas que intervengan en ella. 

E. Minimizar costos para poder competir en el mercado. 

F. Realizar un amflisis del consumidor, así como de las disposiciones 

gubernamentales. 



- Se aprueba la hipótesis de trabajo, ycJ que en esta investigación se dan las 

bases para que el plátano deshidratado tenga éxito en el mercado del D.F., además 

de que constituye un proyecto, el cual se desea llevar a cabo. 

- La primera hipótesis alternativa se aprueba al comprobar que no es productivo 

y eficiente realizar la distribución desde los centros de producción y a la vez 

estar al pendiente de las necesidades del cliente, aa! como análisis continuos 

de la demanda al poder realizar una buena administración del canal de 

distribución, se puede estar más al tanto de los problemas que puedan surgir para 

corregir y prevenirlos antes de que sucedan. 

(Veánse cuadro I.1, capítulos IV y V). 

- La segunda hipótesis al terna ti va no es comprobable del todo, ya qUe se puede 

considerar que las características nutricionales de un producto agroinduatrial 

lo colocarían por encima de otros productos alimenticios, pero definitivamente 

el consumidor del D.F., en especial se encuentra muy influenciado por las 

estrategias mercadológicas que manejan las diferentes empresas productoras y 

comercializadoras de productos alimenticios, además de otros factores como son; 

de precio, lugar de compra, tradiciones, etcétera. 

(Veánse cuadro I.l, tablas I.B, I.9, I.10, I.ll, I.20 y I.21.). 

- La tercera hipótesis alternativa ae confirma (Veánse cuadro I.l y 

capítulo III). 

- La hipótesis nula se disprueba por confirmarse la de trabajo. 

- Se cuenta con un mercado potencial para el plátano deshidratado, ya que el 

89. 7t del total de las personas encuestadas consume frutaa secas y del resto 

algunos estarían dispuestos a comprar el plátano deshidratado, después de haberlo 

visto y probado (Véase tabla I. 5, pifg. 32) . 

- En cuanto a la frecuencia de consumo de las personas encuestadas respecto a las 

frutas secas un 25.Gt las consumen una vez a la semana y otro 2S.6t lo hacen en 

ocasiones especialea, por lo general en época navideña (Véase tabla I.6, pifg.32). 

Por lo que es posible aumentar la rotación del producto una vez en el mercado y 

con una promoción constante además de un precio acceaible. 



- Se constató que al 8.5t de las personas que consumen fruta seca, preEieren la 

ciruela pasa, lo cual representa un punto favorable para el plátano deshidratado, 

puesto que son similares en el aspecto oscuro y arrugado, por lo tanto al 

consumidor le puede llamar la a tenci6n con sólo verlo al estar buscando ciruelas 

pasas (Véase tabla I.7, pág.33). 

- Inicialmente el plátano deshidratado debe ser vendido tanto en los mercados 

como en los supermercados, ya que de acuerdo con los consumidores de eruta 

seca el 27,4t compran la misma en mercados y el 20.5t lo hacen en supermercados, 

debido a lao ventajas de éstos siendo una de las más importantes la variedad de 

productos que manejan los mismos. 

- Los principales canales de distribución en donde se introducirá y promocionará 

el plátano deshidratado serán los autoservicios y los mercados. 

(Véase tabla I.8, pág.34). 

- Se comprobó que el 56.4t de las personas encuestadas id~nt1Eican más el plátano 

deshidratado en loa mercados, {Véase tabla I.l, pá'g.30), ya que el 23.9t que ha 

visto o probado el plátano deshidratado la mayoría lo ha hecho en mercados tanto 

del D.F. como en algún estado del país. (Véase tabla I.13, pág.36), 

- Para el diseño de la etiqueta se consideraron varios factores, como el concepto 

que tiene el consumidor de una Eruta seca, as! como los aspectos que son 

importantes para él, al comprar una Eruta seca. Se obtuvo que el 2B.2t considera 

a la fruta seca como un postre (Véase tabla I.9, pág.34), en cuanto a loa 

aspectos el 53. Bt se inclina por el sabor y un 13. 71" por el valor nutritivo por 

lo tanto la promoción del producto se debe hacer con pruebas degustativas (Véase 

tabla I.10, pág.35}. Con base en lo anterior, en la etiqueta se incluyeron frases 

como: •el postre que diserutao• y "lOOt naturalmente nutritivo" . 

- Se comprobó que el aspecto, aroma y sabor del plátano deshidratado agrad6 a los 

consumidores de Eruta seca en un 73.St, 98.Jt y 95. 7t respect;ivamente, lo que 

signiEica que tendrá' éxito en el mercado de las erut;as secas 

(Ve.:fnse tablas I.16 y I.17, pá'g.38 y I.18, pág.39). 



El éxito se confirma ya que un 92.Jt de los encuestados comprarían el plátano 

deshidratado. (Véase tabla I.19, pág,39}. 

- BANANr, fue el nombre que al 30. Bt de las personas encuestadas les agradó, p-;,r 

lo que as! se denominará al producto, con la finalidad de distinguirlo de la 

competencia y cuando se exporte también puede ser identificado ya que en otros 

países se le conoce como "banana" al plátano. (Véase tabla I.23, pág.43}. 

Como se pudo apreciar el plátano como Eruta fresca es mayormente demandado, ya 

que en el .ímbito mundial por volumen es el segundo producto alimenticio de 

consumo direcr:o sólo superado en importancia por la leche. 

En cuanto al problema actual de las exportaciones plataneras de América al 

mercado europeo, es decir, de la imposición de cuotas de exportación que entraron 

en vigencia el l de Julio del presente, esto no afecta el precio del plátano en 

México ya que la mayor parte de sus exportaciones las realiza hacia Estados 

Unidos. 



RECOMENDA C/ONES 

De acuerdo a las conclusiones anteriores y a los conocimientos teórico-prácticos 

se recomienda lo siguiente para la distribución del plátano deshidratado en el 

D.F. 

- La promoción y publicidad debe enfocarse a las runas de casa, ya que son las que 

con mayor frecuencia acuden a los puntos de venta, ademAs de que buscan el mayor 

bienestar familiar en cuanto al consumo de alimentos. Del 69.2t de las personas 

encuestadas, el 47t del sexo femenino representa a las arnas de casa. (Veánse 

tablas I.2, pág.30 y I.3, pág.31). 

- La promoción debe realizarse en forma constante canco del producto como de sus 

caracter.fsticas can pruebas degustativas, cárteles y folletos, para que las 

personas lo conozcan e identifiquen en los puntos de venta, as! como también debe 

enfocarse la misma a personas de 20 años, debido a que el 40.2t son personas 

mayores de 40 o más años de edad y el 18. Bt de 20 a 25 años y son ellos los que 

necesitan más infonnac16n referente a su alimentación. 

- El empaque debe ser de 500 gr. ya que es la cantidad más comprada en un 29.lt, 

as! como la de 250 gr. en un 24.Bt. (Véase tabla I.22, pág.42), 

- El cambio en cuanto al diseño de l.:i. etiqueta es esencial, ya que ésta debe ser 

llamativa y contener los requisitos legales y mercadológicos, con el propósito 

de que llame la atención tanto de las amas de caoa como de los jóvenes quienes 

gustan de probar lo nuevo en alimentos naturales. 

- El precio debe ser accesible para el consumidor con el objetivo de que la 

rotación del producto sea rápida y en mayor volumen, además de que es un producto 

que en la etiqueta tendrá señalada la fecha de caducidad, lo cual da mayor 

confianza a los consumidores. 

Estas recomendaciones están basadas en la investigación ya que es el consumidor 

el que tiene la tlltima palabra en cuanto a la aceptación del plátano 

deshidratado, lo cual se comprobar.§ cuando se lleve a cabo este proyecto. 



ANEXO 

PROGRAMA DISEIJADO EN EL PAQUETE "SPSS/PC+ "PARA LA TABULACION DE 
LOS RESULTADOS 



PROGRAMA DISEJiJADO EN EL PAQUETE "SPSS/PC+ •PARA LA TABULAC/ON DE 
LOS RESULTADOS 

DATA LIST FILE 'B:COPIA' FIXED / Vl l V2 2 VJ 3 V4 4 VS 5 V6 6 V7 7-9 
VB 10 V9 11 V10 12-13 Vll l4 Vl2 15-16 V13 11-18 Vl4 19 Vl.5 20 Vl6 21 
Vl7 22-23 Vl8 24 Vl9 25 V20 26 V2.l 27 V22 28 V23 29 V24 30 V25 31-34 
V26 35-38, 

VARIABLE LABELS Vl 'LUGAR DE APLICACION' V2 'OCUPACION ENTREVISTADO' 
V3 'SEXO ENTREVISTADO' 
V4 'EDAD ENTREVISTADO' 
VS 'CONSUMO FRcrrAS SECAS' 
V6 'FRECUENCIA DE CONSUMO' 
V? 'FRUTAS SECAS PREFERIDAS' 
VB 'CANTIDAD COMPRADA' 
V9 'PRECIO PAGADO' 
VlO 'LUGAR DE COMPRA FRUTA SECA' 
Vll 'CONCEPTO DE FRUTA SECA' 
Vl2 'ASPECTOS PARA COMPRAR FRUTA SECA' 
V.13 'PRESENTACION COMPRADA' 
Vl4 'POR QUE NO SE COMSUME LA FRUTA SECA' 
VlS 'PROBO O VIO PLATANO SECO ANTES' 
Vl6 'DONDE VIO O PROBO EL PLATANO SECO' 
V17 'EST. DONDE VIO O PROBO PLATANO SECO' 
V18 'ASPECTO PLATANO DESHIDRATADO' 
Vl9 'AROMA PLATANO DESHIDRATADO' 
V20 'SABOR PLATANO DESH.:DRATADO' 
V21 'COMFRARIA EL PLATANO SECO' 
V22 •CANTIDAD QUE COMPRARIA • 
V23 'COMBINARIA CON OTROS ALIMENTOS' 
V24 •NOMBRE PREFERIDO PARA EL PLATANO SECC>' 
V25 'CANTIDAD EN GR. COMPRADA' 
V26 'CANTIDAD QUE COMPRARIA DE PLATANO'. 
VALUE LABELS Vl J. 'AUTOSERVICIO' 2 'TIANGUIS' J 'MERCADO'/ 
V2 l. 'AMA DE CASA' 2 'EMPLEADO' 3 'COMERCIANTE' 4 'TECNICO' 
S 'ESTUDIANTE' 6 'PROFESIONISTA' / 
VJ l. 'MASC.' 2 'FEM. '/ 
V4 l '20 A 25 AÑOS' 2 '26 A 30 Ailos• J '31 A 35 AÑOS' 
4 , 36 A 40 AiJos• 5 'MAS DE 40 AÑOS'/ 
VS l. 'SI' 2 'NO'/ 
V6 l ' UNA VEZ A LA SEMANA' 2 'DOS VECES AL MES' J 'UNA VEZ AL MES' 
4 'DOS VECES AL AÑO' S 'OCASIONES ESPECIALES'/ 



V7 O '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/MARZ/PLAT' 
168 'CHAB/HANZ/OTRO' 180 'CHAB/OTRO' 200 'CIR.PASA' 
230 'CIR.P/PASAS' 236 'CIR.P/PASAS/MANZ' 238 'CIR.P/PASAS/OTR.0' 
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'/ VB l '150 GR.' 2 '250 GR.' 3 '500 GR.' 
4 '1000 GR.' S 'OTRO'/ V9 l 'N$5 A N$7.50' 2 'N$7.60 A N$1.0' 
3 'N$10.1.0 A N$12.50' 4 'N$12.60 A N$15' 5 'N$lS.10 A N$17.50' 
6 'OTRO (NO SABE) ' 7 'OTRO (MENOR A N$5) ' 8 'OTRO (MAYOR A N$17. SO) '/ 
Vl O O 'NO CONTESTO' l O 'SUPERMERCADO' 14 'SUPER/MIJO. ' 
15 'SUPER/TIANGUIS' 16 'SUPER /OTRO' 20 'TIENDA ESQ.' 
24 'TIENDA ESQ./MDO.' 26 'TIENDA ESQ. /OTRO' 30 'MOLINO' 40 'MERCADO' 
45 'MDO./TIANGUIS' 46 'MDO./OTRO' 50 'TIANGUIS' 56 'TIANGUIS/OTRO' 
60 'OTRO' / Vll l 'GOLOSINA' 2 'POSTRE' 3 'BOTANA' 4 'INGREDIENTE' 
5 'OTRO' / Vl2 O 'NO CONTESTO' 1.0 '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' I 
Vl3 O 'NO CONTESTO' 10 'A GRANEL' 13 'GRANE:L/BOLSA' 15 'GRANEL/OTRO' 
30 'EN BOLSA' 40 'EN CHAROLA' SO 'OTRO·'/ 
Vl4 1 'NO LE GUSTA' 2 'PROB. SALUD' 3 "FALTA DE DINERO' 
4 •OTRO' I VlS 1 'SI' 2 'NO' I 
V16 1 'EN D.F.' 2 'EDO.Y/O PAIS'/ V17 O 'NO CONTESTO' 10 'TIANGUIS' 
20 '1'/ERCADO' 24 'MDO./SUPER' 40 'SUPER' so 'TIENDA ESQ •• 60 'OTRO' I 
VlB l 'AGRADA' 2 'DESAGRADA' I V19 1 'AGRADABLE' 2 'DESAGRADABLE'/ 
V20 l 'AGRADABLE' 2 'DESAGRADABLE' I V21 1 'SI' :! 'NO' I V22 l '150 GR., 
2 '2SO GR.' 3 '500 GR.' 4 '1000 GR.' S 'OTRO'/ V23 1 'SI' 2 'NO'/ 
V24 1 'PANCLE' 2 'BANANI' J 'PLATANIN' 4 'BANAPASA' 5 'PANCHOCO' 6 'OTRO'/ 
V25 0000 'NO CONTESTO' 0001 'OTRO' 0150 '150 GR' 0250 '250 GR' 
0500 '500 GR' 1000 'l.000 GR'/ 
V26 0000 'NO CONTESTO' 0001 'OTRO' OlSO 'lSO GR' 0250 '250 GR' 
0500 'SOO GR' 1000 '1000 GR'. 
DESCRIPTIVES /VARIABLES va V9 V22 /STATISTICS l. 2 5 6 10 11. 
DESCRIPTIVES VB V9 /STATISTICS 6. 
DESCRIPTIVES /VARIABLES V25 /STATISTICS 1 2 5 6 10 1.1. 
DESCRIPTIVES /VARIABLES V26 /STATISTICS l 2 5 6 10 11. 
DESCRIPTIVES V25 V26 /STATISTICS 6. 
FREQUENCIES /VARIABLES Vl. V2 V3 VS V7 VlO Vll Vl2 VlJ Vl4 Vl5 Vl6 
Vl.7 VlB Vl9 V20 V21 V23 V24 /STATISTICS MODE. 
FREQUENCIES /VARIABLES V4 V6 /STATISTICS MEDIAN MODE. 
FREQUENCIES /VARIABLES VB V9 V.10 V22 /STATISTICS MODE. 
FREQUENCIES /VARIABLES V25. 
FREOUENCIES /VARIABLES V26. 



CROSSTABS /TABLES V2 BY VJ BY V4/STATISTICS l 2 3 7 ll. 
CROSSTABS /TABLES VB BY V9 /STATISTICS l 2 3 7 ll. 
CROSSTABS /TABLES Vl BY V2 /STATISTICS l 2 3 7 11. 
CROSSTABS /TABLES Vl BY V13 /STATISTICS 1 2 3 7 11. 
CROSSTABS /TABLES V12 BY V18 BY V19 BY V20 /STATISTICS l 2 3 7 11. 
CROSSTABS /TABLES V15 BY V16 BY V11 /STATISTICS l 2 J 7 11. 
CROSSTABS /TABLES V21 BY V22 /STATISTICS 1 2 3 7 11. 
CROSSTABS /TABLES V2 BY Vol. 
CROSSTABS /TABLES V2 BY vio. 
CROSSTABS /TABLES V4 BY V10. 
CROSSTABS /TABLES V18 BY V19 BY V20 /STATISTICS l 2 3 7 ll. 
IF (V9 EO 1) PRECIO .,,5250. 
IF (V9 EQ 2) PRECIO ... 9150. 
IF (V9 BQ 3) PRECIO •11250. 
IF (V9 EQ 4) PRECIO m13150. 
IF (V9 EQ 5) PRECIO rsl6250. 
IF {V9 EQ 6) PRECIO •O. 
IF (V9 EQ 7) PRECIO ·2500. 
IF (V9 EQ 8) PRECIO =25000, 
MISSING VALUES PRECIO(O). 
FREQUENCIES /VARIABLES PRECIO /STATISTICS MSAN MEDIAN MODE STDDEV 
VARIANCE MINIHUM MAXIMUM , 
DESCRIPTIVES /VARIABLES PRECIO /STATISTICS 1 2 5 6 10 11. 
CORRBLATIONS /VARIABLES V25 WITH V26. 
REGRESSION /VARIABLES V25 V26 /DESCRIPTIVES DEFAULT /DEPENDENT V25 
/METHOD STEPWISE /METHOD FORWARD /METHOD BACKWARD. 
FINISH, 



GLOSARIO 

Acaras: Arácnidos de t:amaño pequeño, de respiración traqueal o cutánea y cuezpo 
en Eorma de disco, en el qua no es posible distinguir céfalo tórax del abdomen. 

Almacén: Sitio donde se tienen mercancías para su custodia o venta. 

Almacenamiento: Acción y efecto de guardar en el. almacén. 

Ambiente: Es el conjunto de circunstancias que coinciden sobre la planta estando 
ésta en el campo; naturaleza del suelo, capacidad de absorción y retención de la 
cantidad óptima de humedad, cuantía y duración de las precipitaciones, oscilación 
de la temperatura, humedad del aire, intensidad de la luz, duración del dia 
solar, condiciones atmosféricas generales e incidencia de tormentas, huracanes 
o ciclones. 

Autoridad: Es el derecho de m.:indar y hacerse obedecer en la asignación de tareas. 

Autoae.rvlcio: Almacén, tienda, restaurante, etcétera. En los que el cliente se 
sirve por si mismo y paga al salir del establecimiento. 

Autoservicio pequeño: 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 
pequeño. algo carnono, con hojas que brotan de la parte superior y de la inferior 
brotan raíces adventicias. 

Canal da diatribución: Es el camino que sigue un producto desde el Eabricante 
hasta el consumidor final o usuario, con el fin de que este último lo encuentre 
a su disposición en condiciones Eavorables de tiempo, lugar y precio. 

Clasificación: División de plantas y animales en familias, especies y variedades. 

Cliente: Respecto de una persona, establecimiento comercial o entidad, otra que 
utiliza sus servicios. 

C.Zon: Grupo de plantas obtenidas vegetativamente en las lesiones. 

CoeEiclente: Es el ntlmero de veces que el evento esta sujeto al riesgo de que 
ocurra o aconte.sca. 

COeficiente de contingencia: Es aquel que indica por comparación de varios grupos 
de datos, con relación a su homogeneidad relativa, el grado de relación existente 
entre las variables en cuestión. 

Comercialización: 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 íntima interacción destinadas a planificar, fijar 
precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfagan necesidades 
de los clientes actuales y potenciales. 

concentración: Método que puede ser por evaporación, congelación, filtración a 
través de una membrana, concentración osmótica, centrifugación, prensado 
mecánico, extracción de agua por disolventes; consiste en retirar cierta 
proporción de esa agua y generalmente no resulta suEicient:e para asegurar, por 
si sola la preservación del alimento. 



GLOSARIO 

Co.adeosacldn: Trans1ci6n de un cuerpo del estado gaseoso al estado líquido. 

Conducción: Acción y efecto de transportar o transmitir algo de un cuerpo a otro 
mediante una superficie sólida. 

Confianza: Se refiere al tipo de estimación por intervalo y ésta relacionado con 
las áreas de la curva normal estándar. 

Convecci6n: Acción y efecto de transportar o transmitir algo de un cuerpo a otro 
a través de un gas. 

Cooto de distrlbuci6n: Este costo comprende desde que el artículo de conswno o 
de uso se ha cerminado, el almacenamiento y control del mismo liasta que llega al 
consumidor. 

Costo de los insumos: Es el costo de una serie de insumos requeridoa en el 
funcionamiento del proceso productivo. 

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 equipa. 

Costo de producción: Representa todas las operaciones realizadas desde la 
adquisición de la materia prima, haata su transformación en artículo de consumo 
o de servicio. Está integrado por eres elementos o factores; materia prima, mano 
de obra direcca e indirecta y gaseas indirectos de producción. 

Costo de venta: Comprende todas las accividades realizadas para ofrecer y 
promocionar el arc!culo de consumo o de uso, hasta los servicios posCeriores a 
la venca del mismo. 

Costo primo: Es la suma de los eleir.ent.os directos del cosco contemplando los 
costo!J de la materia prima, la mano de obra directa y maceriales indirectos. 

Cooto total: Es toda inversión necesaria para producir y vender un art:ículo 
contemplando los costos de producción, adrnínistraci6n, ventas y financieros. 

Costoa: Es un conjunto de gastos. Ea el valor adquirido por un bien tangible 
(producto} al incurrir en él una serie de gastos. Es la suma de esfuerzos y 
i·ecursos que se han invert:ido para producir algo. 

Cootoa conatantcs: Son aquellos gastos que permanecen estácicos en su moneo o en 
un periodo detenninado y se subdividen a su vez en constantes fijos y constantes 
regulados o semifijos. 

Costos constantes fijos: Son aquellos gastos que se realizan haya o no producción 
o ventas, como son: ventas, depreciaciones, amortizaciones en linea recta, 
impuesco predlal, finanzas, sueldos, et:cétera. 

Costos constantes regulados o aemifijoo: Son aquellos que se efectúan bajo un 
cont:rol direccivo, de acuerdo con las pol!t:icas de producción 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 admJ.nist:raci6n: Son los costos provenientes de realizar la funci6n de 
administración dentro de la empresa como son; los oueldos de gerentes o director 
general y contador, auxiliar, secretarias, así como los gastos de oficina en 
general. 



GLOSARIO 

Costoo variables: Son aquellos gastos que aumentan o disminuyen según sea el 
ritmo operado en la producción o en la venta, como oon materiales y salarios 
directos, luz y fuerza, comisiones sobre ventas, empaque, etcétera. La 
depreciación puede ser variable cuando se calcula con base en las unidadeo 
producidas, igualmente, la publicidad puede ser variable o constant.e, según sea 
el caso. 

Dehldrocongelación: Consiste en evaporar una parte del agua de un alimento para 
después congelarlo, pues el precio de la congelación y del transporte se reducen, 

Dema..t1da: Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita 
para buscar la satisfacción de una necesidad especifica a un precio determinado. 

Departamento: Area, división o rama distintiva de una empresa, en la cual sin 
administrar tiene autoridad sobre la ejecución de actividades específicas. 

Descripción botánica: Ea la acción y efecto de describir las partes que componen 
a los vegetales. 

Desviación estándar: Es la raíz cuadrada de la media aritmética de las 
desviaciones cuadradas respecto a la media. 

Detallista: Es la persona o empresa comercial que vende primariamente (más de la 
mitad del volumen de la tienda}, a conswnidores domésticos para uso no comercial. 

Dicotanía.· Es cuando sólo existen dos :posibles resultadoa. 

Diatr1buci6n: Conjunto de operaciones por las cuales las mercancías se encaminan 
del productor al consumidor. 

Diat:r1buci6n fíaica: Administración del flujo físico de productos y la creación 
y operación de sistemas efectivos de flujo. 

Diatrlbuci6n normal: Es un tipo de curva lisa simétrica, basada en un número 
indefinidamente de casca. Tiene formaa de campana y posee cierto m1mero de 
propiedadea matemáticas notables. 

Embalaje: Es cualquier mat:erial o cosa, que guarda varios product:os empaquetados, 
con el fin de facilitar su manejo y entrega a la clientela mayorista. 

Enpaquc: Es cualquier mat:erial o cosa, con o sin envase, que guarda un artículo 
con el fin de hacerlo más atractivo a la clientela, siendo un factor muy 
importante en la función de mercadotecnia. 

Envase: Es cualquier material que contiene un artículo y que no forma parte 
integral del mismo, pero que cumple con la función de protegerlo. 

Especie: Planta distinta en algll'n carácter de las demás. 

Eatadíatica: Es un conjunto de técnicas diseñadas parra cubrir dos !-.:::=!:::es, las 
cuales se pueden ubicar perfectamente a lo largo del proces.: .:::.·e ir.ves:igaciór., 
(descubrir e inferir), Así como t:ambién representa los valores calculados co:l .:as 
muestras que sirven para estimar a los valores pablacicnales o paráme:rcs. 

BBtructura orgánica u organigrama:: Representación gr<ifica de la est:ructura de ::r.a 
empresa con .indicación de dependencia o interrelación de los diEeren:es pues:.:-s 
o de las personas que los ocupan en la empresa. 
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Btiqueta: Es un pedazo de papel, un pedazo de metal o cualquier mate1·ial fijado 
a un envase, con el fin de identificar, proteger legalmente la marca y garantizar 
un producto en el mercado, 

Bvoluci6n: Desarrollo gradual de la vida animal y vegetal desde su 1niciaci6n. 

Byect:or de calor: Máquina o generador productor de calor. 

Fact:orea corrientes de crecimiento: Son aquellos que tienen que ver con la 
expansión tanto de las ventas como de la empresa, as! como de los recurso::J 
financieros de los que se tenga que allegar para cumplir con sus objetivos. 

Factorea de Ajuate: Son acontecimientos accidentales no recurrentes que pueden 
influir en fonna favorable (contratos especiales, relaciones públicas, etcétera,) 
o negativamente ( incendio, huelga, etcétera.) en lag ventas. 

Factores de cambio: Son aquellos e-amblas que se harán en relación. directa al 
producto dentro de su comercialización como pueden ser cambios de rediseño, 
material, producción, instalaciones, mercado y métodos utilizados en la venta. 

Factores de influencias administrativas: Es un factor de carácter interno que se 
refiere a las decisiones que toman los directivos y que influyen directamente en 
las ventas. 

Factores eapecí:Eicos de venta: Son todos aquellos que como su nombre lo indica 
van directamente relacionados con la venta de un bien o servicio. 

Pinito: Que tiene fin o término. Algo en el que ae pueden contar sus elementos 
por muchos que estos sean. Cuando el universo es finito pero muy grande suele 
considerarse como infinito. 

Frecuencia: Es la sumatoria de casos iguales. 

F'Uente: Es todo aquello que nos proporciona material para reconstruir el pasado. 

FUentes externas: Son todas aquellas entrevistas relacionadas con la 
investigación realizadas de manera formal e informal, que recolectan datoa a 
través de la observación y la interrogación. (Encuestas al consumidor, 
entrevistas grabadas, entrevistas informales, etcétera). 

FUentca pr.imarlaa: Son todos aquellos trabajos considerados como originales que 
contienen información original no abreviada ni traducida. (Publicaciones 
periódicas, monografías, tesis, artículos, actas de congreso y libros). 

FUentea oecundarlas: Son todas aquellas abras de referencia que auxilian al 
estudio y a la invest:igaci6n. (Diccionarios, enciclopedias, directorios, índices, 
etcétera). 

FUerzas ecoo6micaa generales: Son factores externos que influyen en el momento 
de cuantificar las ventas (ingreso per cápita, producción nacional, índice de 
precios mensual, inflación, intereses financieros, etcétera. J 

Garantía de calidad: Es asegurar la calidad en un producto, de modo que el 
cliente pueda comprarlo c-on confianza y utilizarlo largo tiempo con satisfacción 
y confianza. 

Gasto: Es una parte del costo. 

Género: Grupo de plantas o animales con caracteres comunes. 
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Genética: Ciencia que estudia la herencia en plantas. Estudia los genes de las 
mismas. 

Hiperpar.íoito: Organismo que se alimenta de parásitos, puede utilizarsele para 
el control de plagas corno escarabajo depredador. 

Induotrializac16n: Aplicación de procediminetos industriales a una actividad, 

Infinito: Que no tiene ni puede tener término o fin. EJ signo para significar un 
valor mayor que cualquier otra cantidad es; 

Inflorescencia: Reunión de flores en una planta. 

Intennedíario: Es aquel que realiza operaciones o presta servicioB relacionados 
directamente con la compra o venta de mercancías en su movimiento del productor 
al conswnidor. El término incluye tanto establecimientos mayoristas como 
minoríocas, 

Intermediario agent:e: Este no llega a poseer la mercancía pero trabaja 
activamente para ayudar en el cambio de propiedad. 

Inte.mrec:Uario distribuidor: Es aquel que llega ,.., poseer la mercancía, la prepara 
para la venta, trabaja activamente para ayudar a la meJ·or presentación y r.fpido 
cambio de propiedad, (exhibir muest:ra, preparar catalogo de ventas, buscar 
compradores, et:cét:eraJ y proporcion~r facilidades de licit:ación para venta 
rápida. 

Larva: Forma inmadura, fase preadulta en el ciclo vital de las especies sujetas 
a metamorfosis. 

Ha.no de obra directa: Es aquella que se utiliza para transfonnar la materia prima 
en producto tenninado. 

Ha.no de obra indirecta: Es aquella neceoaria en el departamento de producción, 
pero que no interviene directamente en la transfonnación de la materia prima. 

Harca: Un nombre de marca consiste en palabras, letras y/o m1meros que pueden 
pronunciarse y la marca en sentido estricto es la parte que aparece en forma de 
símbolo, dise11o, color o letras distintivas, se le reconoce de vista pero no se 
expresa cuando alguien pronuncia la marca. 

Hatería prima: Es aquel material que entra y forma parte del producto terminado. 

Haterlales indlrcctoa: Estos fonnan parte auxiliar en la presentación del 
producto terminado, sin ser el producto en sí. 

Hayoriota mercant:il: Es aquel intermediario que adquiere la posesión de la 
mercancía que maneja, con el propósito de revender o comerciar productos a un 
detallista, manejando grandes volúmenes de compra-venta de productos. Aunque en 
este rubro a veces se incluye a los agentes y corredores los cuales no adquieren 
la posesión de la mercancía, 

Máximo: Es el valor de mayor magnl tud en el conjunto. 

Media: Ea un promedio. Es decir, es el cociente que resulta de la división entre 
la suma de observaciones y el nt1mero de ellas. 

Hedía.na: Es una medida de posición, que nos sirve para ubicar el caso medio de 
un conjunto de datos, 
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Hedidas de clispersi6n: Son aquellas que nos indican que tan to difieren los datos 
de aquel valor central o típico. 

Hedida.a de tendencia central: Son aquellas medidas que nos infonnan acerca de 
cuales son los valores mAs t:Ip:icos de una distribución. Es decir, hacia que valor 
tiende a concentrarse los datos. 

Hercado: Es el área en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para 
realizar transacciones de bienes y servicias a preci.os det:enninadog, 
De acuerdo al punto de vista de la Mercadotecni<i. 
Es un lugar donde se reúnen y funcionan vendedores y compradores, se ofrecen en 
venta bienes y servicios y se realizan transferencias de e!tulo de propiedad. 
Es un conjunto de personas con necesidades por satisfacer, dinero que gastar y 
la voluntad de gasearlo. 

Hercado ptlblico: Es un establecimiento permanente. 

Hínimo: Es el valor de menor magnitud en el conjunto. 

Hoda: Es el valor que aparece más veces en una serie de observaciones. 

HUeot:ra: Eo cualquier subconjunto de una población. Se simboliza con •n•. 

Muestreo: Este tiene como propósito establecer los pasos o procedimientos a 
través de los cuales sea posible hacer generalizaciones sobre la población a 
partir de un subconjunto de la misma. 

Mutante: Planta que aparece stlbit:a y espontáneamente, mostrando forma diferente 
a las demás del mismo campo. 

Necesidad: Es la falca de cualquier cosa requerida, deseada o útil. En 
Mercadotecnia puede usarse indistintamente como sinónimo necesidad y deseo. 

Nematodos: Gusanos cil!ndricos, parásitos de plantas. 

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto mimero de oferentes 
(productores} están dispuestos a poner a disposición del mercado a un precio 
determinado. 

Parámetro o valor poblacional: Es cualquier caracter.!stica medible. Dato que se 
considera fijo en el estudio de una cuestión, que se puede simbolizar con letras 
griegas. 

Parásito: Animal o planta que vive dentro o en la superficie de otro se:r:, del 
cual se alimenta, generalmente constituye una plaga y actúa como agente 
depredador. 

Patógeno: Capaz de causar enfermedad. 

Pecíolos: 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 interrupción. 
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Poblacl6n o universo: Ambos conceptos se utilizan en forma indistinta en 
estadística. Es el conjunto total de elementos que constituyen un área de interés 
analítico. Así cualquier conjunto de individuos u objetos que tienen una 
caraccerística común observable cont:tituyen una población o universo. se 
simboliza con la letra • N ". 

Poliplaídía: Namero de cromosomas, variable y adicional, existente en el núcleo 
celular. 

Porcentaje: EB la. relación que se establece entre una de las pa!":en con respecto 
al todo o total multiplicado por cien. 

Precio: Es la cantidad monetaria a que los productores están dispuestos a vender,. 
y los consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda 
est"án en equilibrio. 

Precio de venta: Es aquel qUe se determina si.zmando o restando al costo total el 
porciento de utilidad o pérdida probable, además de consJ.derar d la oferta y 
demanda de producción similares o iguales, 

Precio local: Eo el precio vigente en una población o poblaciones pequeilas y 
cercanas, fuera de esa localidad el precio cambia. 

Precio regional interno: Es el precio vigente en sólo una parte de un país. 
Preciai6c: Es el error que se estima .l:" que de ocurrir no afectará la muestra. 
Esta relacionada con la amplitud del i•ntervalo. 

Producci6n: Acción de producir, realizar o dar forma a algo. 

Pramoci6n de ventas: Actividad que tiene por objeto ayudar a la venta de un 
producto en el lugar donde se va a '.fender y tiene como objetivos fortalecer los 
efectos de la publicidad que llaman la atención del comprador sobre el producto 
y el lanzamiento de un producto nuevo. 

Pron6otico de vent:aD: Es el nivel de ventas esperado basado en la elección de un 
plan de mercadeo que prevá lo que los consumidores probablemente harán bajo un 
conjunto dado de condiciones. 

Proporc16n: Es la relación que se establece entre una parte con respecto al todo. 

Paeudot:allo: Formación constituida por vainas adheridas unas a otras , como 
sucede en el pseudotallo de la planta del plátano, 

Publicidad: Actividad por la cual se dirigen al pllblico mensajes visuales u 
orales con el propósito de informarle e influir para qUe compre productos o 
servicios. Los medios que utilizan éstos son: periódicos, revistas,. carteles, 
mensajes de radio, cine, televisión, c3rteles 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 sen·icios. 

•R• de Pcarson: Es un coeficiente de relación de rangos entre dos variables, 
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Racimo: Expresión con que se conoce en el mercado placanero al grupo de plátanos 
unidos entre si. 

Repreoentatividad: Consiste en encontrar en una muestra representados los 
distintos elementos que influyen en las caracter!st:icas a medir, es decir, la 
representatividad estriba en la posibilidad de contar, en la muestra con 
distintos tipos de elementos, que conforman el universo. 

Responaabilidad: Deber de responder par las funciones, accividade:?s o tareas 
asignadas. 

Rizoma: Tallo subterráneo, que generalmente es horizontal. 

Segmancación del mercado: Es el proceso de tomar el mercado total, heterogéneo 
para un producto y dividirla en varios submercados o segmentos, cada uno de los 
cuales es homogéneo en todos sus aspectos. 

Servicio al cliente: Es cualquier actividad o beneficio que un establecimiento 
ofrece a sus clientes. 

Sublimación: Acción y efecto de volatilizar un cuerpo sólido, sin pasar por el 
estado líquido, o viceversa. 

Tau •e• de Kendall: Es un coeficiente de relación de rangos que muestra la 
relación existente entre dos variables con un nivel de medición ordinal. 

Tianguis: Mercado ro dan te. 

Tienda: Establecimiento comercial donde se vende cualquier mercancía. 

Tienda de barrio: Son las típicas tiendas de la esquina, estanquillo, licorerías, 
recauderías, etc. 

Tienda de gobierno: Comercio organizado dependiente del sector gobierno o 
sindicatos. 

Transporte: Medio de locomoción que lleva una mercancía de un lugar a otro. 
Los medios de locomoción que se pueden utilizar para llevar la mercancía a los 
distribuidores o consumidores son: Terrestres (autotransportes y ferrocarril), 
Marítimos (barco) y Aéreos (aviones). 

•v• de Cramer: Es el coeficiente que indica la relación existente entre los 
rangos de dos variables. 

Vaina: Prolongación del mango del racimo de plátanos, que junto con otras, forma 
el tallo de la planta del plátano. 

Valor nutricional: Es la descripción del valor nutritivo que aporta un alimento 
a un ser viviente. 

var1a.b1e: Es toda característica de los obJ'etos de estudio, que sea posible de 
medir en forma cuantitativa y/o cualitativa. 
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Varianza: Medida de dispersión que nos habla de como se apartan los datos 
respecto a un valor central o típico. Se representa con la letra • o • 
sigma • • • Su f6.nnu1a es la siguiente: 

2 
2 (xi - H) 

" 2 
(xi - XJ 

n - l 

Variedad: Carácter que distingue a un grupo de plantas y que oe ha producido 
durante el cultivo,- a menudo es una mutación o una variedad de color. Es una 
diferencia botánica que no basta para distinguir una especie nueva. 

Vástago: Retoño de la planta del plátano, también se le denomina hijuelo. 

Viruo: Diminutas partículas de materia viva in.fectantc tan pequeñas que 
atraviesan los filtros y son capases de reproducirse, produciendo diversas 
enfermedades al parasitar a las plantas. 
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