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INTRODUCCION

La participacién de) Planificador para el Desarrolio Agropecuario se puede desarrollar de
manera importante para facilitar los procesos productivos. de comercializacion, investigacion
y proyecciones de inversiones en el Sector Agropecuario.

Como es el caso del presente documento, que surge a raiz de la necesidad de comercializar
de manera efectiva la produccion de Naranja en el Municipic de Chicontepec; cuyos
Ejidatarios demandan diversas altermnativas que solucionen su proceso de comercializacion,
en donde por su limitante de educacién sobre aspectos econémicos, y un desconocimiento
del mercado lo que limita no poder comercializar su producciéon sin la ayuda o intervencion
de un Corredor o intermediario (Coyote).

Actualimente la citricultura oonnlituye una actividad importante en si sector agropecuario. De
entre los citricos destaca la naranja, que abarca cerca del 71.43% del sector fruticola,
ubicando a nuestro pai' en @} quinto productor a nivel mundial. Su importancia como
aliment. ' de la bl T ional es cada vez mayor, se considera la principal fruta en
cuanto a superficie oouchad- y produccién, el promedio de consumo por persona al afio es
de poco mas de 26 Kg. y dicho consumo se hace principaimente en fruta fresca. Pero su
importancia no sélo radica en estos aspectos, sino también en la relacion que guarda en Ila
industria citricola y a las posibilidades que ofrece e! mercado nacional.

El! crecimiento constante de |a produccion pone en evidencia el mecanismo de
comercializacion hasta ahora utilizado y las problematicas que enfrenta. En nuestro pais, las
Centrales de Abastos constituyen los mas importantes centros de acopio para la distribucion
de ia naranja at mayoreo. En este caso la Central del D.F. es el principal mercado, tanto por
la voilumenes comercializados, como por el papel que juegs en la determinacion del precio.
Durante este proceso aparece un agente que, de acuerdo al estudio realizado, se denomina
comredor de citricos cuya funcién en teoria es la de servir de vinculo entre productores
atomizados, dispersos y desconocedores de ios mecanismos de comercializacion en Ia
central, frente a bodegueros mayoristas, cadenas de autoservicio y otros grandes
compradores que acuden al anden de subasta en busca de producto. Es asl que, ia funcion
dei corredor en ia comercializacion no representa un elemento que contribuya notoriamente
al incremento del precio, ya que pareceria restringirse solamente a cobrar una r.duclda
comisidon por la funcidon que desempefia. Sin embargo. ia i es Coi e
contraria, ya que la participacidon del corredor de citricos muestra carlct.ﬂ.(ocas muy
interesantes que influyen de manera determinante en la comercializacion.

Unicamente cuatro del total de corredores controlan alrededor de tres cuam- partes del
volumen de naranja en la Centratl de Abnno de la Ciudad de A i que se desp en el
anden de subasta. A su vez, dich viento ta mas de las cuatro quintas
partes del ingreso total en ese sitio. Las mayores tmnucclones de esta fruta no se efectuan
en las bodegas sino en los andenes de la Central de Abasto, por 0 que los bodegueros
mayoristas son desplazados por los cormedores. Dado el control que mantienen los cuatro
agentes hegemonicos sobre el grueso de la produccién que se o en el dén, en

§ Tr*m-r(\ f-"
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éste no se realiza subasta alguna con la naranja, sino que 1os mayores corredores colocan la
produccitn que concentran entre los diferentes compradores que acuden al andén, en las
condiciones de precio que les resuftan mas redituables. Ei alto grado de concentracion del
producto que logran los cuatro agentes hegemonicos del andén se sustentan,
fundamentaimente, en que ademas de cofmedores son también productores directos. en gran
escaia, en el estado de Veracruz.

Otro importante mecanismo de abastecimiento de ia fruta del que hace uso es la compra de
huertos a ejidatarios y pequefos propistarios minifundistas, de manera anticipada a la época
de cosecha, io cual les permite comprar la produccion a bajos precios provocando con esto
que ei productor se ve comprometido con su produccion y no verse beneficiado por el
establecimiento de precios en el mercado,

Un estudio realizado por COABASTO permitié identificar que los cuatro principales
corredores se apropian de excedentes importantes en sus dos fases en las que participan.
Productores y corredores. Tan s6lo se considera que en téminos de margenes (diferencia
precio-costo por kilogramo) ia ganancia liega a ser mas del doble de ia que obtienen los
bodegueros mayoristas, y en 0 que se refiere a sus volumenes de ganancia (margen de
excedente por volumen total comercializado), generaimente significan un monto equivalente
a diez veces o conseguido por los propios mayoristas que comercializan {a naranja.

La distribucién de la naranja que liega a la Ciudad de México, se da de |a siguiente manera:
las bodegas de los mayoristas absorben aproximadamente las tres cuartas partes del
volumen de naranja que llega al andén. El resto se dirige a tiendas de autoservicio, a
grandes mercados publicos como los de la Merced y Jamaica ios cuales a su vez venden el
producto a otro precio.

Con este panorama, resultado del mismo pr > de in y ion. el presente trabsjo
pretende, un analisis del tudio de ia naranja, dollmitar una altemativa pars a
creacion de una E.. [ Comercializadora de Naranja, que haga frente a ia excesiva
[~ a de comer i 6N que p k en este mercado y buscar con elloc que los
productores se beneficien con el mayor margen de ganancias, para asi introducir mejores
paquetes tecnologicos y mejorar con ello la produccion y productividad de sus huertos y
poder abarcar el mercado de ia naranja el cual se considera como producto basico en la
dieta del mexicano.

En el capitulo uno veremos el planteamiento del problema retomando los ant.e.denlol que
disron origen a la presente investigacion en el cual se pecifican los obj
definicion del problema y la metodologia empieada, asi como diferentes tases p.ra tratar ol

tema.

En el capitulo dos se analiza el marco de referencia de la fruticultura, su comercializacién,
las empresas comercializadoras asi como los proyectos de inversion y la planificacion.

Para el capituio tres se analiza el diagnostico del municipio de Chicontepec. donde
consi amos P >s geograficos, politicos. demograficos entre otros. zona productora de
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naranja ubicada en el Estado de Veracruz, razéon que origino el estudio para ia propuesta de
ia Empress Comaercializadora.

En el cuarto capitulo presentamos el estudio de mercado, los antecedentes de la produccion
de la naranja ia norma oficial de la misma, anaslisis de oferta , de la demanda y anaiisis de
precios e identificacion de mercados potenciaies para el proyecto.

Consideramos para el capitulo cinco ar nos los asp )8 Mas importantes del estudio
técnico. micro y macro localizacion de {a empresa, infraestructura e ingenieria del proyecto.

Y para el uitimo de los capitulos consideramos aspectos como. el analisis financiero,
inversiones, programa de ingresos costos, estado de resultados pro forma, comida de
ingresos mensuales , andlisis economico, la taza interma de retorno, punto de equilibrio,

Finalmente pressntamos las conclusiones de la propuesta de la empresa comercializadora
de naranjs.
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1.- ANTECEDENTES Y DEFINICION DEL PROBLEMA

La comercializacion de productos agropecusrios en nuestro pais representa un problema de
actualidad a! que se enfrentan ios productores una vez Que han cosechado su producciéon y
se ven en ia necesidad de venderia, siempre buscando precios que garanticen una
recuperacion de lo invertido, mas una ganancia Que compense ¢! esfuerzo realizado durante
un ciclo productivo; esto es 0 Que siempre se busca de cualquier producto agricola. Sin
embargo, al momento de la comercializacion loe productores se encuentran con diferentes
obstéculos que merman ios rendimientos econémicos. tales como: os precios que se
establecen en el mercado no son represantativos al esfuerzo dedicado en un ciclo productivo
agricola, la intervencion de agentes intermediarios, quienes se aduefan de las ganancias
asociadas a la comercializacién, el desconocimiento de mercados, ia falta de organizacion
para la comaercializacion, la falta de apoyos para la misma, faita de infraestructura para
transporte y conservacion de ios productos, etc.

Lo anterior es uno de |08 problemas Mmis comunes en el sector agropecuario y para todo los
productos que emanan del mismo. Para los productores de Veracruz, la comercializacion
representa un eterno probiema, debido a los precios que se establecen en la ciudad de
México., desde los bodegueros de la central de abastos y los corredores. quienes
supuestamente fijan los precios mediante el manejo del mercado de subastas con base a ia
cantidad ofertada en el dia

Los precios en el transporte y la falta de contactos en las centrales de abastos (CEDA)
significan gastos, tiempo y riesg en el trasiado de ia mercancia que tienen que pagar los
fruticultores o que los productores se ven obligados a vender a ios intermediarios ¢ coyotes,
quienes compran en la huerta a pracios castigacos, para asi, no asumir los demas gastos
como corte, embarque, transporte, venta. etc... esquivando de esta manera la competencia
desieal y choteo de mercancias de las que son objeto si ellos transportan el producto a la
Ciudad de México.

Particularizando el caso,.los productores de Chicontepec, Veracruz viven esta problemitica
de comercializacion a diario, situacion que se enmarca en el siguiente contexto:

« El municipio de Chicontepec cuenta con una superficie agricola de 180.359 hectsreas . de
las cuales 149.351 has corresponden a cultivos ciclicos y 31,008 has a cultivos perennes.

e Producen 49,936 toneladas de naranja, variedad valencia, por ciclo, y tienen ia necesidad
de vender con seguridad a precios que justifiuen su INVersion Mmas una ganancia.

e Venden ia produccion a coyotes o intermediarios en parcela, a precios y condiciones de
pPago que éstos ies fijan.

e En terppomda de alta produccion los precios son muy castigados, pero tienen que vender
O se pierde la cosscha, es decir, se necesita un mercado seguro para el abasto.

TESIS CON 6
FALLA DE ORIGEN
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e Por tradicion, los productores acostumbran a vender y rematar su cosecha para la

obtencion de dinero a fin de iventar los g defivad de 6 populares y
religiosas que se dan a principios del mes de noviembre, necesidad gque es aprovechada
por intermediarios, es decir, no se cuenta con una planeacion para la produccion y venta.

e Se desconoce el mercado de consumidores.

« El mercado potencial se encuentra en las grandes ciudades y muy retirado del municipio,
ademas de estar controlado por unas cuantas manos desde ia ciudad de México.

e No se cuenta con infrasstructura para la comercializacion. ni acopio, transporte o algan
otro apoyo.

e Existe una unién de sjidos bajo la organizacién del Consejo Comunitario de Planeacion
(COCOPLAS), con sede en ejido “La Puerta”, municipio de Chicontepec, Veracruz, quien
intenta apoyar la comercializacion, sin éxito.

e Los apoyos gubernamentales via gobiemo del estado y via instituciones como la
Sacretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrolio Rural (SAGAR). y Confederacion
Nacional Campesina (CNC), han sido infructuosos.

e Se realizé un intento de comercializar ia naranja apoyados por ia CNC con una bodega en
central de abastos de la Ciudad de México, pero se fracaso por razones no bien
especificadas por los productores y dirigentes de COCOPLAS.

« Los productores del municipio no cuentan con aiguna atternativa que pueda solucionar la
problematica de comercializacion de naranja.

e Se desconocen alternativas de mercado y solo se sigue el tradicional que es venta a
coyotes, ademas de quienes se han aventurado a comercializar por su cuoma fracasan al
no comprarsele su mercancia en ia CEDA debido a que el
controlado por corredores a quienas ya va destinada ia produccion do.do ol origen de la
misma.

= Los productores de naranja estén en i@ mejor di icion para perar en la busqueda
de alguna altermnativa viable a su situacion comercial.

Los estudiantes de la carrera de Plnmﬁcacabn para el Desarrolio Agropecuario, dentro de su
formacioén mica, analizan probh i como las descritas. auxiliandose de practicas
de campo y la investigacion, (via por ia cual nos percatamos en ia SAGAR de la peticion de
los naranjeros de Chicontepec ), y se encamina a ia elaboracion de atternativas para resolver
dichas situaciones y, junto con ello, inducir el desarrolio de ias comunidades afectadas:
razén por la cual nos decidimos a tratar el tema de la COMERCIALIZACION DE LA
NARANJA DE CHICONTEPEC. VERACRUZ como tesis a fin de conocer a fondo |a
problemitica y a partir de ella generar una anom-tm que sea viable para ios productores,

dando como resultado ia siguiente inforr on y
( C' TS N N
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E! proceso de la comercializacion de ia produecién citncola en nuestro pais se ha dado en
forma tradicional por los canales de comer idos por afos atras y que
basicamente son:

1.[PRODUCTOR]g» RCOPADORLOCAL  |—> [ACOPIADOR REGIONAL }—..

DETALLISTAS | 9> I CONSUMIDOR FINAL ]
2[ PRODUCTOR |ge| cEDAs | ] DETALLISTAS | ] consumiDOR FinaL

al PRODUCTHH AcomADo?l_" INDUSTRIAJUGUERAJ,’ [consumooa FINAL ]

Bajo estos tres esquemas se forma una cadena muy larga en el proceso de la produccion y
el consumo, donde cada esiabon representa un ente distinto y cada uno implica un

encarecimiento del producto.

En este proceso. {a mayoria de los productores participan en la primera fase como simples
proveedores individuales de materia prima y por tanto no influyen en el establecimiento de
precios y condiciones de v.m.- de sus productos, siendo los grandes perd a8 del p

de produccién y comerci

La comercializacion de la produccion agropecuaria se ha considerado como la accion de
vender, que en realidad es ta accién de me compras por el tipo de contrato que es tradicional
a la palabra en la mayoria de casos y en otros la venta de la cosecha adelantada por
agentes corredores o coyotes quienes establecan precios y condiciones de compra/venta.

Esta situacion, en gran medida. ha provocado la marginacion de ios productores al quedarse
fuera de la comercializacion y perderse las ganancias emanada de la misma. limitando su
participacion como proveedores de materia prima a intermediarios.

Por eso se propone la comerci desde un punto mtogrnl que conmmple desde |a
produccion agropocuana lr-nsporlaaén. b ern Y,

distribucién, y precios que Io. dem.ndan!es exigen; representa la anemllm de comerciar
bajo un ssqQuema ial do en rr > 2Qropecuano por producto y con Ia

participacion directa de ios productores

La comercializacién agropecuaria de manera integral esté concebida para los productores
ten un volumen considerable de produccion y formen una figura
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asociativa, para ellios y no para productores individuaies. debido a los altos costos que este
proceso representa quienes mas bien fungirén como abastecedores de mercados locales

La comerciati ion integral. entonces, estars dirigida a las organizaciones de los
productores agropecuarios que posibiliten la compactacion de la oferta en un nivel micro-
regional, con o cusl es posible atender técnica y financieramente los problemas a que se
enfrentan en el proceso comercial como: acopio, seleccion, empaque, distribucion,
mejoramiento genético, usos de iNaumMos. servicios de mayoreo, manejo post-cosecha,
empieo de paquetes tecnoidgicos y asesoria profesional que permitan elevar los niveles de

calidad y productividad a la programacion de siembras y cosachas.

La visién de la comercializacion integral esta dada bajo un lente de comercio activo y
empresarial dejando » un lado las expectativas de dependencia gubernamental o programas
ajenos a ia propia responsabilidad e iniciativa del productor.

En sintesis, con esta contextualizacién del problema y adoptando el modelo de
comaercializacion integral, se propone la creacién de una empresa comercializadora de
naranja que bajo ia rr lidad de iarse. en ia figurm juridica que se identifique como
adecuada, permita a los productoras obtener beneficios econtmicos mayores y avanzar en
la transformaciéon de sus niveles de vida, generando condiciones de bienestar para sus

familias

1.2.- OBJETIVOS

1.2.4. GENERAL
Conocer la problematica de ia comercializacién de la naranja, el proceso que sigue en la

Ciudad de México, agentes que interviensn y, a la vez, generar una altemativa de
comercislizacion integral, segura y con ganancias que puedan ser favorables para los
productores de Chicontepec, Veracruz.

1.2.2 PARTICULARES

e Integrar a los productores en e! proceso de comercializacion.

e Crear un nuevo canal de comercializacion integral con beneficios a ios productores.

e Fomentar. con el proyecto, una alternativa de afrontar los problemas del campo mexicano
con una mentatidad empresarial.

1.3.- HIPOTESIS

El involucrarse en el proceso de comerciali Jaria de forma integral represanta
la manera mas viable y justa de hacer valer los o-'uerzos qQue implica un ciclo agricola.
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Una ahernativa de comaercializacion integral de productos citricolas segura e independiente
para el mercado actual es ia organizacion de tipo empresarial, bajo la figura mercanti! de una

asociacion.

1.4- METODOLOGIA

La metodologia a seguir para la elaboracitn de la tesis combina la investigacion
bibliohemerografica y de campo en sus lidad de ob ion directa y aplicacion de
entrevistas. La dividiremos en fase de introduccion, fase de interpretacion y fase de
presentacion. Las areas de estudio son el municipio de Chicontepec Veracruz, por ser el
estudio para esta zona, Alamo Veracruz por ser el centro de produccidn y distribucion de
naranja, la Central de Abastos de la ciudad de México por ser el centro de donde se rigen los
precios de ia -naranja que sirven de base pars la cotizacion de la misma en otros estados, y
los posibies iugares de consumo para venta al mayoreo como son tiendas super,
d tianguis, clinicas y hospitales, comedores, puestos de jugo. etc.

Es oportuno mencionar que para el presente trabajo nos basaremos en ios precios y cifras
correspondientes al afNo de 1996 a 2000, por ser las cifras mas actuales del mercado a la
fecha, obtenidas de los organismos oficiales de los lugares a ios que se refiere ol estudio.

o FASE DE INTRODUCCION

In igacion bibliografica. Las fuentes de estudio consultadas fueron libros especializados.
tesis, compendios, resumenes, informes, comentarios, conferencias, reportes, tratados,
periddicos, revistas, memorias, etc.

Con esta fuente obtuvimos las referencias tedricas, técnicas y estadisticas que sirvieron para
ubicar el tema a tratar. interpretario y tener las bases para el andlisis de donde surgio ia
propuesta de comercializacion.

En la investigacion de campo visitamos y obtuvimos informacion directa de los productores
de Chicontepec, Veracruz en dos etapas. La primera para diagnosticar y ia segunda para
comentar y afinar la propuesta para ia comercializacion. Visitamos y seguimos de cerca los
lugares de comercializacion de la naranja en la ciudad de México asi como los agentes que
intervienen y sus funciones, con la intencién de conocer bien ios canales de comerciatizacion
y sus posibles aternativas de acortarios

En la entrevista utilizamos cuestionarios previamente elaborados y dirgi para ol
datos que nos permitiera cuantificar y calificar {a informacion que no es posible obtener en
textos.

Y OUTER
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En la entrevista utilizamos cuestionarios previamente elaborados y dirigidos para obtener
datos que nos permitiera cuantificar y calificar la informacion que no es posible obtener en
texios.

DRODUESTA DE CONSTITUGION DE EMDRELA COMERCIAL] A4 DE NARANIA EN EL MUNICIZND DE CMICONTEDEC. VERACTLIY

o FASE DE INTERPRETACION

En esta fase se analizo la informacion. se estudiaron los canales de comercializacion, los
costos de la comercializacion, el mercado potencial para la naranja, las posibles alternativas
de comercializar con elementos menos tradicionales y de mayor seguridad para los
compradores y vendedores asi como |la posibilidad de vender con valor agregado.

Se estudiaron los elementos de la comercializacidn gue intervienen en este proceso bajo la
optica de la economia de mercado

Se complementd la informacion bibliohemerografica, de campo y entrevistas que fueron
necesarias para fundamentar y completar la tesis.

Una vez cubierta esta fase se tuvieron los elementos suficientes que permiten entender y
justificar el proyecto de una empresa comercializadora de naranjas de Chicontepec
Veracruz.

o FASE DE PRESENTACION

Esta fase considera presentar la propuesta académica a manera de tesis a fin de someteria
a revision y correccidn por parte de los sinodales asignados. Una vez corregida y terminada
presentaria para su consideracion a los productores de Chicontepec como propuesta a la
comercializacion de naranja por parte de la carrera de Planificacidon para el Desarrolio
Agropecuario




CAPITULO 2
MARCO REFERENCIA
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DHEOBYESTA DE CONSTITUCON DE ELORESA ROIAL A DE NARANIA EN EL MUNICIDIO DE CHICONTEDEC VERACTRZ

2.1.- LA FRUTICULTURA Y LOS CiTRICOS

Los patrones de alimentacion en el mundo se vienen modificando en la actualidad sobre
todo en los paises desarrollados dando preferencia ai consumo de las frutas; en general se
puede afirmar que la fruticultura de! tipo tropical y subtropical presenta magnificas
expectativas en el abastecimiento de un mercado mundial, sobre todo en {0s paises mas
desarrollados y con caracteristicas de clima templado y frio, donde, en ciertas épocas del
afo, resulta imposible la produccion agropecuaria.

En México existen variedad de climas en su territorio, favorable al desempefio de la
actividad fruticola con la cual se generan empleos y asentamientos en el medio rural aunado
a que dicha actividad es una de las que requiere mayor jomadas-hombre.

Por sus condiciones climaticas y geograficas, México posee en la fruticultura un potencial de
exportacion gque coadyuva a la captacion de divisas para la nivelacion de ia balanza
comercial agropecuarna.

Los perfiles alimentarios de! pueblo mexicano han demostrado un marcado desequilibrio en
su composicion. Dentro de las dietas propuestas por el Gobiemo Federal para proporcionar
alimentos balanceados a la poblacidn, se encuentra la canasta basica, que incluye cinco
frutas del mas alto valor nutritivo como son: platano , manzana, limoén, naranja y aguacate.

Al considerar la fruta como un alimento rico en calorias y vitaminas y no como una simple
golosina, encontraremos que el pueblo de México requiere de ellas. Por tanto es necesario
aumentar la produccidon y mejorar {a calidad de los mismos a fin de satisfacer la demanda de
la poblacién y aumentar el consumo per-capita para el beneficio de consumidores y
productores, sobre todo de los productos citricolas de los cuales se tiene un buen potencial .

Los citricos son originanos de las regiones tropicales y subtropicales de Asia y archipiétago
Malayo. su dispersion en el mundo esta intmamente ligada a grandes acontecimientos
historicos como la expedicion de Alejandro Magno. la expansion arabe. las cruzadas y los
descubnmientos y viajes de portugueses y espanoies.

Los citricos estan ubicados en el mundo en dos grandes areas. delimitadas por los paralelos
20° y 40° en ambos hemisferios; prosperan mejor en suelos de textura media., es decir
franca, franco-limosa, franco-arenosa, arenoso-franco y franco arcillo-arenoso. Son muy
sensibles al PH. tanto en ia escala alcalina como en |a acida; las condiciones éptimas para
los citricos se dan cuando se tiene una reaccion débilmente acida (PH 6.5 A 7)

El naranjo junto con otros citricos. fue introducido al continente Amencano por Cristdbal
Colén en su segundo viaje en 1493, y fue traido a México en 1518 por Bernal Diaz del
Castillo en la regidn de Tonala. Veracruz.
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La primera huerta comercial en México se establecid en la finca "Eugenia” en el aftio de
1893, en el municipio de Montemorelos, Nuevo Ledn. Se argumenta que la primera zona de
importancia fue la de Rio Verde, S.L.P., donde se produjo ia primera exportacién mexicana.

DRODUEITA DE CONSTI N DE EMDRE $4 COMERCIA A DE MARANIA EN EL MUNIIDIO DE CLUCONTE a

Sin embargo, fue hasta 1950 cuando la citricultura se desarrollo en nuestro pais en los
estados de Tamaulipas, Veracruz, Nuevo Ledn, y S.L.P., logrando su mayor expansion en
1959 y a partir de entonces registrandose altas producciones. De las variedades de citricos
que se explotan en el pais son: naranja, mandarina, guayaba, toronja, lima, limén, entre
otros.

De los cerca de 200 millones de has. que conforman el territerio nacional la clasificacion por
uso del suelo indica que: 101 millones de has. muestran aptitud hacia la ganaderia, 27
millones a la agricultura, 61 millones a la actividad forestal y de ias otras 11 millones de has
restantes para usos muitiples.

Conforme a la tenencia de la tierra, los terrenos ejidales y comunales ocupan el 48% de la
superficie total del pais con 95 millones de has. y la pequefia propiedad un 38% con 75
millones de has., por su parte los terrenos urbanos y federales ocupan el 14% de la
superficie total.

El sector agricola cuenta con una superficie abierta al cultivo de 27 millones de has. que
representa el 14% de la superficie nacional; de esta superficie se encuentran bajo riego 6
millones de has. y 21 millones de has. son de condicidon temporalera; Asimismo. anualmente
se cultivan por el orden de 21 millones de has. en total. Los cultivos perennes ocupan una
superficie de 3.5 millones de has.

De esos perennes la fruticultura ocupa aproximadamente 1 millon 100 mil has., de las que
corresponden 360,770 has aproximadamente a los citricos. Situando a la naranja como |la de
mayor impornancia tanto por su superficie 257,600 ha, como por su volumen de produccion
2,800 mil Ton/ario, le sigue el limon con 90,300 ha y una produccion de 844 mil Ton/afo, la
toronja con 6.600 ha y una produccién de 100 mil Ton/afo y la mandarina con 6,200 ha y
una producciéon de 90 mil Ton /arfio’.

Todas las especies fruticolas del pais han mostrado un crecimiento en la superficie
cosechada en el periodo de 1989 a 1998 (con la excepcion de uva de mesa y el platano,
para las que ha disminuido), con tasas anuales promedio al 7% en aguacate y naranja,
miemzras que durazno, mango y limén con tasas superiores al 3%, y manzana con solo el
1.1%"

FUNIVERSIDAD AUTONOMA CHAPINGO 11 sobre siutowmn do chmn e curires
Memonas. Volumen 1 1993, Edkt. UACh P )

*RITA SCHWENTESIUS Y ETAL Sivtemas Agr inles en Mézico

Edit. CIESTAAM  Mexico 1997 P- 119
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En particular, la citricuitura en México reviste una gran importancia econémica y social, pues
dependen de esta actividad alrededor de 4,000 citricultores. Por otra parte, ofrece a los
productores altos ingresos por unidad de superficie cuando Se siguen sistemas ae
produccion adecuados y existe una integracién desde la produccion pnmana hasta la
comercializacion. Asimismo, genera una alta ccupacion de manoc ae obra directa e indirecia.

DRODUESTA DE CONSTITUCION MORE LA COMERCIA 1A DE NARANIA EN EL liun 010! .

En la actualidad. la citricultura mexicana se encuentra amenazada por el Virus de 1a Tnsteza
de |os Citricos (VTC), enfermedad potencialmente peligrosa debido al uso de naranjo agrio
como patrén en la mayoria de las areas citricolas y a |las extensas plantaciones de limon
mexicano en la costas del pacifico. El VTC es un closterovirus gue se transmite por injerto y
de manera semipersistente por acidos o pulgones. En México las principales especies de
puigones colonizando citricos son el pulgén verde (Aphis Citricola) y pulgdén negro
(Toxoptera auranti) los cuales son vectores poco eficientes del VTC. Otras especies de
menor importancia son: puigén de chile (Mnyzus persicae) y pulgén de meldn (A. Gossypii).
M. persicae ha transmitido el VTC bajo condiciones expenmentales, mentras que A. Gosypii
transmite algunas razas de! virus, incluyendo aquellas qQue causan picado del tallo y
amarillento de plantas. El pulgén café o asfaltico (Toxoptera citricus) no esta presente en
Meéxico y se considera una serna amenaza, ya que ademas de ser una plaga importante en
citricos. @s el vector mas eficiente del VTC. Es capaz de transmitir las razas mas agresivas
del virus que causan picado del tallo en naranja y toronja sobre patrones diferentes al

naranjo agrio.

Actualmente y a peticion de los productores se encuentra en operacion La Norma Oficial
Mexicana para la movilizacion de fruta fresca, instrumentos conjuntos para lograr la
fitosanidad de los productos fruticolas del pais. En cuanto a la tristeza de |os citricos para su
control se tiene establecido ta norma Oficial Mexicana para la produccion y Movilizacion de
plantas en vivero la cual permite evitar la diseminacién de plantas infestadas con esta
enfermedad. ademas se tiene avances en investigacion en cuanto a patrones de resistencia
a esta enfermedad.

Debido a las medidas fitosanitarias impuestas por el gobierno de los Estados Unidos de
América. México dejé de exportar naranja a finales de ta década de los ochenta, ademas de
que {os precios No son competitivos debido a los altos costos de produccidn.

Ahora bien. |la naranja es el citrico mas importante, tanto en superficie como en produccion,
ademas que existen en el mercado nacional todo el afio y es consumido por la poblacion
igualmente en las clases élites que por las clases mas desprotegidas economicamente
hablando debido a su bajo costo, sabor agradable y su multiplicidad para ser consumida que
va desde jugo natural, agua, fruta fresca, postre, como jugo para prevenir gripes, alimento
dietético, consumo de vitamina C. etc

Por todo lo anteriormente expuesto. debemos entender y visualizar a la citricultura como un
negocio del sector agropecuario Inmerso en |a problematica fruticola nacional, asi como en
la problematica politico y social, que se encuentra regida por un sistema neo-liberal y por los
cambios que el sector agropecuario del pais ha sufrido, |os cuales nos obligan a mirar el
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campo como un ente productivo que tiene perspectivas de»desarro_llt_:' de acuerdo Iac::
potencialidad econdomica de quien se trate, pero finalmente bajo una vision empresanal.
o contrano la dinamica de 1a vida economica nacional gendera a desaparecer a quienes no
se integren al nuevo contexto, o simplemente sobrevivir en la marglna}ldad o bien. en una
constante relacion de injusticia como es el caso concreto de la comercializacion de naranja
en Chicontepec. Veracruz.

o a DTG

Mexico cuenta con las condiciones climaticas, edafoldgicas y técnicas para que en la
citricultura exista mayor productividad, rentabilidad para el campo, mayor organizacion, mas
vision empresarial, mayores alternativas de mercadq mayor y mejor produccion
agropecuana, con esto sin duda habra mas flujo de cap{ta'l en todos los niveles, que se
reflejara en empleos, poder adquisitivo y con ello las posibilidades de desarrollo para una
comunidad determinada.

2.2.- LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS FRUTICOLAS

Para abordar el presente tema nos basaremos en la obra de Rafael Mele’ndez’y
colaboradores "Mercadeo de Productos Agropecuarios”, por consideraria la bibliografia mas
completa al respecto sin dejar de consultar algunas ofras que en su momento iremos
citando.

El comercio es la actividad que ha dado origen al sistema de produccion capitalista, que rige
en |la actualidad al total de los paises del mundo. En México, que es un pais que cuenta con
una economia mixta y de libre mercado. donde la actividad comercial es el instrumento
basico para dar fluidez a los productos elaborados y prestaciones de servicios que deben
llegar a sus consumidores, dicha actividad es la caracteristica de los paises capitalistas
donde se le conoce como el sector terciario de la economia, después de la actividad
agricola e industrial

Por otro lado. la palabra mercadeo ha sido oficiaimente aceptada por la Real Academia de la
lengua en 1963 como traduccion de la palabra inglesa marketng cuya definicion es la
siguiente: “Conjunto de operacrones por las que ha de pasar una mercancia desde el
productor hasta el consumigor’

En México se utiliza como sindnimo |a palabra mercadeo, comercializacion o marketing para
refenrse a las actividades comerciales sobre todo de distribucion de productos elaborados,
venta de los mismos y venta de bienes y servicios cualesquiera.

Ahora bien, en el sector agropecuaro, el mercadeo o comercializacién es una combinacion
de actividades en virtud de la cual los alimentos de origen agropecuano y materia prima se
preparan para el consumo y llegan al consumidor final en forma conveniente en el momento
y lugar oportuno, incluye por |lo tanto el acopio. empaque, transporte, busqueda de
abastecedores y mercados, financiamiento de los gastos que ocasiona la conservacion del
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DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERCALZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIENO DF CHICONTEDPEC VERACRLY @

producto, desde que se paga al productor hasta que el Ultimo consumidor io compra,
aceptacién de los riesgos que entrafa la conservacion del producto mientras se encuentra
un mercado, adaptacion del mencionado producto a los gustos del consumidor, informar a
los consumidores de su existencia y calidad, presentarselos en lotes de tamano conveniente
y todas las demas operaciones que implica llevar los articulos del productor al consumidor
final, es decir, es todo un proceso gue comienza con la decision de los agricultores de

producir productos agricolas (se incluyen pecuarios) vendibles hasta la venta al consumidor
final.

Resumiendo lo anterior definifemos a la COMERCIALIZACION AGROPECUARIA O
MERCADEO AGROPECUARIO como: "El conjunto de actividades que se realizan desde el
momento en que se adquieren {0s elementos necesanos para la produccion agricola, hasta
que el producto obtenido llega a la persona que lo va a consumir”.?

Por otra parte, la comercializacion es un elemento plural que por si solo no se da y requiere
de participacion, de mutuo acuerdo y satisfaccion de los participantes.

Para que exista una situacion comercial debe existir tres elementos:

1. Que existan dos © mas partes interesadas en el intercambio.

2. Que cada una de estas partes posea algo de valor para la otra.

3. Que cada una de ellas sea capaz de intercambiar o transferir ese algo.

El elemento a intercambiar en una operacién comercial se denomina producto., entendido
como todos aguelios bienes tangibles o servicios que tienen |la capacidad de satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores. Para todo negocio, el producto o servicio es la
base fundamental de su existencia. y éstos son creados por el hombre para satisfacer
necesidades.

Para entender la comercializacion de productos agropecuarios es necesario comprender |os
elementos que intervienen en todo el proceso comercial para lo cual vamos a tratar a cada
uno de ellos paniendo de la definicion propia de ta comeraializacion (ya sefalada).

Como no todos los objetos necesarios en la vida se producen. se crean o existen en un lugar
determinado. se hizo necesario el intercambio directo o indirecto para resolver el conflicto
entre la apetencia humana y los bienes disponibies. Asi es como el comercio y la
comercializacion tenen como funcion primordial colocar los articulos necesarios aptos para
su consumo en el momento y el lugar precisos, satisfaciendo asi directamente la demanda
de bienes o servicios.

*MELENDEZ GUZMAN. RAFAEL Y ETIAL 1, o
Edit Lemusa Meoc DF 1983 Pag 47
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1.

PASOS DE LA COMERCIALIZACION:

COMPRA DE INSUMOS.- Eleccion y compra de insumos de buena calidad y precio
adecuado.

2. PRODUCCION.- Elaporacion o formacion del producto

3. COSECHA.- Los productos deben cosecharse en su madurez comercial (distinta a su

madurez fisiologica), es decir, de acuerdo a la distancia y tiempo en que se va a
consumir.

. SELECCION Y CLASIFICACION.- Los productos agropecuarios se escogen y clasifican

en |otes con caracteristicas semejantes en calidad, tamafo, olor, sabor, forma, grado de
madurez. contenido de humedad, etc., segun el producto.

. NORMALIZACION.- Los productos agricolas cosechados se empacan, se almacenan o se

secan segun el caso. Las normas de calidad son requisitos que debe reunir un pProceso
para facilitar su manejo correcto, alcanzar un buen precio y lograr la aceptacion del

consumidor.

. TRANSPORTE - E! transporte de los productos debe hacerse preferentemente por (os

mismos productores, usando |os medios mas econdmicos y adecuados para el producto.

. ALMACENAMIENTO .- Evita pérdidas, permite que algunos productos alcancen su

madurez comercial y que los productos se vendan en el momento en que |os precios son
favorables.

. EMPAQUE.- Los empaques evitan pérdidas por transporte y almacenamiento y permiten

la conservacion de los productos, ademas de facilitar su identificaciéon y manejo.

. VENTA: Poner el producto a disposicion del cliente para su consumo.

ELEMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

CANAL DE COMERCIALIZACION:
Es el camino que recorre un bien o servicio desde el productor hasta el consumidor final.
También se le llama canal de distribucion

Para que un producto pueda llegar al cliente es necesario que pase por un conjunto de
agentes o instituciones de mercadeo.

Cada etapa implica un cambio de propiedad del producto y un tipo de servicio que se presta

dentro del proceso de comercializacion. o

rECTE CON
FALLA DE ORIGEN B
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TIPOS DE CANALES DE COMERCIALIZACION:

1.- Del productor, directamente al consumidor
PRODUCTOR [ consumipor FinaL |

2.- Del productor a intermediarios, detallistas y de estos al consumidor

FRODUCTOR I .I INTERMEDIARIOH DETALLIS;HCONSUMIDOR FINALI

3.- Del productor a los intermediarios consolidadores de oferta (acopiadores), de éstos a
mayoristas, detallistas y consumidor final. i

PRODUCTOR | ACOPIADg*—.l MAYORISTAS — b DETALLISTA | SONSUMIDOR FINAL

Es importante gque el productor conozca los canales de comercializacion que recorre su
producto hasta el consumidor final, para que si es necesario se modifique o sustituya para
su beneficio.

INTERMEDIARIO

Agentes interventores en el proceso de la comercializacion u organizaciones comerciales
que se especializan © se encargan de efectuar el cambio de derecho o de titulo de
propiedad entre los productores y los consumidores

La existencia de intermediarios es necesaria debido a que los productores no pueden llevar
los productos a todos los mercados y venderios directamente a los consumidores y tampoco
estos Uitimos pueden trasladarse al campo a comprar 10s alimentos a |os productores.

TIPOS DE INTERMEDIARIOS
e Comerciantes mayoristas
Comerciantes detallistas
Corredores

Comisionistas

Acopiadores TESIS CON
FUNCIONES DE tA INTERMEDIACION FALLA DE ORIGEN

= Investigacion de mercados
e Promocion
« Contacto
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Adaptaciéon
Negociacion
Distribucion tisica
Financiamiento

MERCADO
Un lugar al que concurren y donde operan vendedores y compradores, se ofrecen en venta
bienes y servicios y se realizan transferencias de titulos de propiedad.

CLASIFICACION DE MERCADO

De acuerdo a Meléndez y Francisco Alonso Pesado® los mercados se pueden clasificar de
acuerdo con los siguientes criterios:

1, Area que abarcan

2. Tiempo .

3. Grupo de productos que ofrecen

4. Grado de competencia

5. Nivel de operaciones

6. Tipo de intercambio

AREA QUE ABARCAN

De acuerdo con el territorio que se abarca, el mercado se determina como local, regional,
nacional o internacional. La transportacion de las mercancias se dificulta cuando la red vial
es insuficiente e ineficaz, determinando transacciones locales; aparece entonces el mercagdo
local. Asimismo, las condiciones climatologicas configuran mercados locales de ciertos
productos. Los mercados regionales por |0 regular se encuentran en zonas urbanas con
densidades de poblacidon alta, los cuales prestan servicios a los habitantes de |la ciudad y
area circunvecina.

TIEMPO

Existe relacidon entre la transaccion econdmica y el tiempo, de tal manera que ta consistencia
de muchos estudios se da en razon del tiempo. Existe también una relacion entre tiempo y
precio, de tal manera que un solo precio dura dUnicamente en el momento de la transaccion.
Para fijar un precio promedio durante cierto tiempo se utiliza la medida de tendencia central
llamada media; asimismo, se hace un analisis de variable que incidieron para determinar
dicho precio.

GRUPO DE PRODUCTOS QUE SE OFRECEN

Existen condiciones geaograficas que determinan que cierto producto se ofrezca en
determinado mercado; asi también la poblacion de cierto lugares presenta apetencias por
ciertos productos, configurando un mercado para ellos.
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GRADO DE COMPETENCIA

Existen diferentes grados de competencia en un mercado. Varia desde competencia
perfecta hasta monopolio puro. En ia actualidad se considera que la competencia perfecta
no existe, ya que las cinco condiciones que se deben determinar no se presentan. Es mas
importante la presencia de oligopolio; el oligopolio es dificil que se de tal como se define
pero en la practica es factible mediante la implementacidon del cartel por parte de los
oligopolistas, los cuales determinan volumenes y precios. También existe competencia por
parte de los demandantes mismos que forman oligopsonios y monopsonios

NIVEL DE OPERACIONES

Este criterio se refiere al volumen que manejan los diferentes protagonistas del canal de
distribucién (productor, acopiador, mayorista. medio mayorista y detallista). Existe a
diferentes niveles grados de especialidad en el manejo de las mercancias.

Un mercado de medio mayoreo es un mercado no completamente especializado. El
mayorista, en general y como su nombre o indica, maneja mayores volumenes de bienes. El
acopiador es un intermediario que recoge los productos de las granjas. No homogeneizado y
formando lotes mas grandes.

TIPO DE INTERCAMBIO

Existen dos tipos de transacciones economicas: el directo (trueqgue) y el indirecto (interviene
como intermediano el dinero). En |1a medida en que un pais presenta un menor desarrollo
economico las transacciones econdmicas directas se hacen mas patentes. En México es
posible observar sobre todo en zonas marginadas el sistema de intercambio directo.

Es obvio que estos mercados tienen minima influencia en las decisiones del mercado
modemo del México actual.

FACTORES DEL MERCADO

Existe en _el mercado una actividad constante y a nivel de bienes de consumo. Se deriva de
un cambio constante segun los aspectos demograficos, econémicos, culturales vy

Psicologicos.

FACTORES DEMOGRAFICOS 'C"TL‘C' CON
Numerc de habitantes, tasa de natalidad, tasa d rtalidad. -
Edad de la pobilacion atal = e me faa FA.{ L ‘rp IRIGEN

-
-

« Numero de familias y tamafo de las mismas
« Movimiento de la poblacion entre las diferentes areas del territorio

‘ldem. P 89-93
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Movimiento de la poblacion de ias areas rurales a (oS centros urbanos

Movimiento de los habitantes hacia |la periferia de las grandes ciugades

Nuevas fuentes de trabajo y por |0 tanto de empleo

Cambio de patrones de consumo

Expansion territorial de los mercados por medio de mas y mejores vias de comunicacion
Mayores facilidades de aimacenamiento de bienes.

FACTORES ECONOMICOS

e Aumento del ingreso per capita e ingreso disponibte
e Cambio en el precio de |0s bienes y servicios
« Cambio de bienes y servicios crecientes a disposicién de la poblacién

FACTORES CULTURALES

« Mayor numero de individuos en las escuelas secundarias, preparatorias, técnicas, y
universidades.

« |gualdad de derechos, obligaciones y oportunidades de hombres y mujeres

e Mayor numero de mujeres en las actividades economicas.

e Culturizacidn, influencia de culturas extranjeras a través del turismo, television, cine,
peridogicos y revistas.

FACTORES PSICOLOGICOS

« Escala de clases sociales

» Cambios de habitos. usos y costumbres
« Tendencia al refinamiento de gastos

* Influencia de modas e innovaciones

SEGMENTACION DEL MERCADO

Las empresas dingen sus esfuerzos a captar la atencion de determinados grupos de
consumidores sobre sus productos O servicios para desarrollar sus estrategias comerciales.
Suelen hacer una segmentacion del mercado, esto es, dividir la poblacion en grupos de
personas representativas. con el propésito de definir quienes seran los consumidores
objetivo.

VARIABLES QUE SE USAN PARA LA SEGMENTACION DEtL MERCADO

1.-SOCIOECONOMICAS
s Edad

e Sexo TOTO

e Tamano de Ia familia R ‘N

gg;zsac;isé?\n:aalgt?wdad FALL. A DE (J ks C';'E N
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e Educacion
e Estado civil
« Religion, etc.

2.- GEOGRAFICAS

« Regidén geografica

« Division politica

e Asentamientos humanos

3.- COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
e Frecuencia de uso

» Preferencias por marcas

e Lealtad al canal de comercializacion

« Sensibilidad al precio, etc.

4.-CONSUMO
e Usuarios
= No usuarios

5.- MOTIVOS DEL CONSUMIDOR
« Economia

e Calidad

* Prestigio

e Duracion

« Confiabilidad. etc.

LAS VENTAJAS DE LA SEGMENTACION SON QUE PERMITEN

. Comparar diversas oportunidades de mercado y aprovechar las mas convenientes

. Conocer la caracteristicas y comportamientos de los distintos grupos de consumidores, y
dar mayor efectividad al presupuesto de gastos de venta.

. Explorar alternativas del producto y de la produccion

. Mejorar politicas de comercializacion.

Al N2

LA INVESTIGACION DE MERCADOS CONSIDERA LOS SIGUIENTES ASPECTOS
Caracteristicas del producto y subproducto
Demanda

Oferta

Balance oferta demanaga

Precios

Canales de comercializacion

Conclusiones y recomendaciones.
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MEZCLA DE COMERCIALIZACION

Es un conjunto de variables controlables que una empresa compina para provocar 1a

respuesta que quiere en sus posibles compradores, por ejempio:

LAS CUATRO P DE LA COMERCIALIZACION

PRODUCTO
Calidad
Caracteristicas
Marca
Empague
Tamano
Servicios
Garantias

LAZA
Canales
Cobertura
Ubicacion
Transporte
Inventario

...I.v

PRECIO

= Precio de lista

« Descuentos por cantidad
e Plazos de pago

« Condiciones de crédito

PROMOCION

* Publicidad

e Ventas personales

e Promocion de ventas

MARGENES Y COSTOS DE COMERCIALIZACION

LLA DE ORIGEN

TESIS CON

La intermediacion es una actividad necesana dentro del proceso de comercializacion, cada
etapa de este proceso implica una serie de costos y exige también un margen de ingresos

que compensen 10s costos y riesgos de la actividad.

Conocer los costos y los margenes de comercializacion es fundamental para decidir hasta
Que punto debe intervenir la empresa en el proceso de comercializacion.
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MARGEN DE COMERCIALIZACION
El margen de comercializacion es la diferencia entre el precio que paga el consumicor por
un producto y el precio recibido por el productor.

MARGEN BRUTO.- Incluye los costos y beneficios de realizar la actividad.
MARGEN NETO.- Incluye sdlo los beneficios.
FORMULA PARA CALCULAR EL. MARGEN DE COMERCIALIZACION

Precio al consumidor - Precio al productor
Margen bruto de comercializacion =

Precio al consumidor

Ejemplo:
$120 - 0.80

Margen bruto de comercializacién = -—cee—eeeme—— = 33%
$1.20

margen bruto - costos de mercadeo
Margen bruto de comercializacion =

Precio al consumidor

Ejempio:

Margen bruto de <:::men:ializar:ic’:r?:?-—-—c‘-‘-z—5 -—=12.5% TESIS CON
$1.20 FALLA DE ORIGEN

COSTOS DE COMERCIALIZACION

Los costos de comercializacion estan formados por diferentes conceptos. El margen bruto de
comercializacion tiene por objeto cubrir estos costos, ademas de remunerar a la
intermediacion por su participacion en el proceso de distribucion.

Los costos de comercializacion varian de un producto a otro y de una region a otra.
PRINCIPALES CONCEPTOS DE LOS COSTOS DE COMERCIALIZACION

= Mano de obra

» Empaque

e Transporte

« Impuestos de venta

[ %]
h
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e Gastos financieros
e Rentas
e Publicidad
e Depreciacion
e Seguros

Cada uno de estos conceptos representa un porcentaje del costo total, de manera que la
empresa agropecuaria debe tener un control sobre ellos para que no se incrementen por una
deficiente administracion.

De igual forma debe considerar todos los gastos implicitos y explicitos, para no terminar
subsidiando la comercializacion.

La principal forma de reducir los costos de comercializacion es conformando canales con
mayor coordinacion en el proceso, por el desarrolio de instituciones gque aporten mayor
estabilidad e innovaciones en la comercializacion, como centros de acopio y distribucion,
contratos con agroindustrias, cadenas de detallistas. etc.

RELACION ENTRE LOS COSTOS DE PRODUCCION Y LAS PERDIDAS POST-COSECHA
(mermas)

Las perdidas post-cosecha reducen los margenes de comercializacion al incrementar los
costos del proceso, por ello es importante identificar y prevenir las pérdidas en beneficio del
productor y del consumidor,

TIPOS DE PERDIDAS POST-COSECHA MAS FRECUENTES

PERDIDA DIRECTA
e Desperdicios
« Consumo por roedores, insectos. hongos, etc.

PERDIDAS INDIRECTAS
« Deterioro de la calidad o aceptabilidad del producto

PERDIDA DEL VALOR ECONOMICO TESIS CON

= Pérdida de la oportunidad de venta FALLA DE ORIGEN

» Imprevistos del mercado
« Demoras que ocasionan aumentos en |os costas

NORMAS DE CALIDAD
Son los requisitos que deben reunir ios productos para facilitar su manejo correcto, alcanzar
un buen precio y lograr la aceptacion del consumidor.
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VENTAJAS DE LAS NORMAS DE CALIDAD

e Reducen el regateo por calidad y precio

« El producto puede venderse incluso sin ser visto

s Se facilita el mercadeo de los productos agropecuarios

+ Se facilita la fijacion de precios mediante la seleccion de vanas calidades

e Permiten competir al pequefo productor con los grandes comerciantes, si selecciona su
producto de acuerdo a los requisitos que establecen las normas de calidad.

s Los productos que reunen las normas de calidad se pueden exponar.

NORMAS DE EMPAQUE
Son los requisitos que deben cumplir al envasar un producto, para que se conserve
adecuadamente durante el transporte y almacenamiento, para facilitar su manejo y mejorar

la presentacion al publico.

EMPAQUE
Cuando la produccion debe movilizarse rapida y masivamente |os empagques permiten. su
manejo manual y mecanizado, ademas de que sifrven para promocionar los productos..

FUNCION DE LOS EMPAQUES

Facilitan el manejo manual y mecanizado del producto

Protegen al producto de golpes, maitratos, humedad y temperatura
Reducen mermas

Conservan la calidad del producto

Facilitan el almacenamiento y el transporte

Permiten identificar la calidad del producto

Contribuyen a reducir costos de transporte

Mejoran la presentacion al consumidor

Sirven para promocionar ios productos

Siempre es necesario conocer las normas de calidad de empaque y etiquetado del producto
tanto a nivel nacional como internacional.

Asi como la generacion de nuevos productos que se entiende por un producto original,
mejorado, modificado o con una marca nueva.

VENTAJAS DEL EMPAQUE

» Facilita el manejo del producto durante el almacenamiento y transporte, si se utilizan
envases del mismo tamano

« Permiten conocer la cantidad exacta de un producto en el momento de almacenario,
transportaro o venderio

» Evita darfios y pérdidas

e Se conoce rapidamente el producto y contenido en el envase o empaque

e Proporciona informacion como: procedencia del producto, peso, numero de embarque,
destino, fecha de caducidad. etc.

5T¢ CON

FALLA Dk ORIGEN.
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MARCA
Es un elemento que distingue al producto de otros similares. asi como un simbolo ae calidad

a

e servicio.

N EL MUNICIONS DE O-ICONTEDEC, UERACTU:
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Consiste en un nombre. término, signo. simbolo © una combinacidn de éstos, cuyo objetivo

es identificar el bien o servicio de una empresa.

ORGANIZACION PARA LA COMERCIALIZACION

Es la unidn ordenada de voluntades, esfuerzos y recursos para lograr un fin comon. en este

caso ta comercializacion de productos fruticolas.

VENTAJAS DE LA ORGANIZACION

OONOOABNST

1
1

Mayor produccion
Mejor conocimiento del mercado
Mayor capacidad para realizar sus negocios

Mayor capacidad para la defensa de sus intereses

Una ganancia justa
Elevacion de los ingresos

Mejores recursos para un optimo ailmacenamiento

Mayor garantia para creditos y servicios
Transporte adecuado

Beneficio a los consumidores

El campo se capitaliza

Se vende mas y se compra menos

ORMAS DE ORGANIZACION

Ejido y/o comunidad

. Sociedad de produccion rural

Sociedad cooperativa

Sociedad de Solidaridad Social
Asociacion Agricola Local

Asociacion Ganadera Local

. Union de Ejidos y/o Comunidades

. Union de Sociedades de Produccién Rural
. Federacion de Sociedades Cooperativas
0.Unién de Sociedades de Solidaridad Social
1.Unién Agricola Regionai

12.Unién Ganadera regional

13 Asociacion Rural de Interés Colectivo
14 .Sociedad andonima

15 . Sociedad Civil
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COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS PERECEDEROS

En e! sistema de distribucién de productos perecederos en Mexico los proguctores y
procesadores venden sus productos a mayoristas y distribuigores y solo unos pocos venaen
directamente a detallistas. La mayoria de productos alimenticios, frutas y vegetales se
distribuyen a través de grandes terminales o centrales de abasto.

BRODUESTA DE CONSTIT] 4 DE EMDRESA COMERCIAL 8 DE NARANIA EN EL MUNICIDNG DE CMICONTEDEC VERACST

MERCADO MAYORISTA
Este crecimiento fue producto de la promocion y apoyos realizados en el sexenio anterior en
el marco del programa de modernizacion de abasto y comercio interior .

Este programa partid de que una de las causas principales del problema de abasto
alimentano era la excesiva intervencion del estado asi como la deficiente infraestructura y
servicios de apoyo por lo cual se fomento la construccion de Centrales de Abasto

Para 1996 en el conjunto de las centrales existen 13,745 bodegas de las cuales estan
desocupacias mas de 4.000, hay centrales 12 en total que estan totaimente fuera de
operacion y el 10% opera con menos de! 50% de su capacidad instalada. En el DF (2.145
bodegas ocupadas) Jalisco(1.304), Nvo, Ledn (677 bodegas) y Puebla (611 bodegas), se
concentra el 48.4% de la ocupacion en bodegas (9684).

De las 13,745 bodegas existentes el 40% se encuentran en estos lugares ( ver cuadro), Asi
la gran mayoria de las centraies de abasto Se encuentra operando a un bajo nivel e incluso
las hay totalmente inactivas.

COMERCIO DETALLISTA

Los productos alimenticios pueden llegara a jos consumidores a través de cuatro canales
principales: Los mercados publicos, los mercados sobre ruedas (tianguis), las tiendas de
conveniencia y las tiendas de autoservicio y departamentales. los mercados publicos son los
que predominan en el numero de establecimientos con un 72.8% del total

CUADRO No.-1
ESTABLECIMIENTOS PARA LA DISTRIBUCION AL DETALLE

SISTEMA DE NUMERO DE PARTICIPACION (%)
DISTRIBUCION ESTABLECIMIENTOS
Supermercados 1649 1.8
Tiendas de conveniencia 4283 4.6
Mercados sobre ruedas 19236 20.7
Mercados publicos 67893 729

FUENTE: RITA SCHWENTESIUS Y ETAL Sistemas Agroindustnales en Meéxico

Edit. CIESTAAM Maexico 1998 P. 166 IS
TESIS CON

FALLA DE ORIGEN i
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Los mercados publicos y mercados sobre ruedas siguen siendo 10s establecimientos
preferidos por los consumidores para la compra de perecaederos Es de destacarse la

reciente evolucion de los supermercados en la distribucién de productos perecederos pues
con solo, el 8% de los establecimientos tiene el 23% de las ventas

TESIS CON
FALLA DE QORIGEN
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CUADRO No..2
CANALES PREFERIDOS POR LOS CONSUMIDORES PARA LA COMPRA DE FRUTA Y

VEGETALES (1995, 1996)

LUGAR 1998 1999
Supermercados 20% 23%
Abarrotes 4% 2%
Mercados publicos 39% 41%
Mercados sobre ruedas 23% 20%
Fruterias S%. 8%

FUENTE: |dem. P.167

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN *
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CUADRO No. 3
TIENDAS DE AUTOSERVICIO Y DEPARTAMENTALES

GRUPO Y TIENDA NUMERO DE ESTADOS
ESTABLECIMIENTOS

OXXO 624 17
ELEVEN 196 14
GIGANTE
o GIGANTE 152 20
« CARREFUOR 5 2
« BODEGA GIGANTE 35 14
CIFRA
« BODEGA AURRERA 60 11
» SUPERAMA 36 3
» AURRERA 35 10
e SUBURBIA 36
* SAMNS 28 17
« WALMART 21 12
e VIPS Y EL PORTON 157
COMERCIAL MEXICANA :
o COMEX o 250
« BODEGA COMEX f_:,‘ 3
« SUMESA s 3
« PRICE CLUB g Py
e MEGA 7o b
CASA LEY s -
SORIANA ae >
12 + 12 SERVIPLUS a7 =
CALIMAX S z
COMERCIAL VH > 2
CHEDRAHU!I 2 |
GRUPO FUTURAMA

GIGANTE en 1990 comprt el sardinero, en 1991 compré Blanco, en 1992 se asoclé con fieming, en 1984 con

Carrefour.
El grupo CIFRA en 1991 se asocid con SamsClub, en 1992 con Walmart., Opera individuaimente 228

establecimientos comerciales y en asociacién a 50% con Walmart 145
El grupo camafcml Mexicana en 1991 se asocio con Price club y en 1995 con Auchan
Idem P. 167

Las tiendas de autoservicio y departamentales, han venido registrando un dinamico
crecimiento y Se van constituyendo como uno de los canales mas importantes de la
distnibucion, entre 1995 y 1996 aumentaron la preferencia de los consumidores para las
compras del 20 al 23%. Existen diferentes categorias en este tipo de establecimientos en

funcion del piso de ventas y l0s servicios que ofrecen.
TESIS CON

FALLA DE ORIGEN 3
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MEGAMERCADOS: se caracterizan por superficies de venta superiores a 10.000 metros
cuadrados. maneja casi todas las lineas de productos y la mayoria de los servicios
adicionales (farmacia, panaderia, tortitieria, etc.).

DROPUESTA DE CONSTITUCION DE EMOSE $A COMERCIALIZADORA DE NARA N LA EN EL MUNICIENS DE O oFC VERACIUT

HIPERMERCADOS: Sus areas de venta ascienden entre 4,500 y 10,000 metros cuadrados,
manejan casi todas las lineas de productos y ofrecen algunos servicios.

BODEGAS: Se ubican en superficies mayores de 2.500 metros cuadrados manejan la mayor
parte de la linea de productos con un sistema de gescuento, tiene poca inversion de
decoracion de tas tendas y no ofrecen servicios.

La creciente participacion de productos perecederos de importacion a partir de 1988 esta
provocando un despiazamiento de las centrales de abasto, pués estos productos llegan de
manera directa a las bodegas de |os supermercados ya seleccionados, empacados y con
fuerte apoyo promocional de los paises de ornigen.
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MODULOS DE ABASTO

CUADRO No. 4
CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA EN LAS CENTRALES DE ABASTOS Y

ENTIDADES BODEGAS
MAYORISTAS | TOTAL | % DEL | OCUPAD % DEL SIN % DE
(A) TOTAL AS TOTAL OCUPAR OCUPACION
(8) (A-B) (A/B)
Aguascalientes 750 546 551 5.69 199 73.47
Baja California 152 1.11 o] 152 [o]
Coahuita 552 1.83 252 2.6
Chiapas 176 1.28 58 0.60
Chihuahua 470 3.42 262 2.61
Distrito Federal 2145 15.61 2122 21.91
Durango 548 3.9 379 3.91
Guanajuato 780 5.67 528 5.45
Guerrero 382 2.85 158 1.63
Hidalgo 50 .36 .. 50 0.52 -
Jalisco 1304 9.49 7| 1262 13.03
México 956 6.96 .| =6558: |- 6.76:
Michoacan 806 5.86 . : 508554 8.25
Morelos 167 1.21° 7T .0.80]
Nayarit 130 0.95 F1307T 1700013
Nuevo Ledn 1019 7.41 677 .1 6,9
Qaxaca 57 0.41 57 0.8
Puebla 1078 7.84 - 611 ‘6.3
Quintana Roo 120 0.87 72 0.7
S.L.P. 400 2.91 "320 3.30
Sinaloa 441 3.21 247 2.55:
Sonora 168 1.15 126 1.30
Tabasco 80 0.58 80 0.83
Tamaulipas 295 2.15 249 2.57
Veracruz 762 5.54 234 2.42
Yucatan 56 0.41 23 0.24
Zacatecas 201 1.46 113 1.17
TOTAL 13745 100 9684 100
FUENTE: Idem. P. 169

23 LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS

Como parte de las actividades agropecuarias para satisfacer las necesidades tanto de
comercializacion distribucion y consumo ha través de los arfios se han desarrollado diversos
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mecanismos y canales de comercializacidon, algunos naturales o tradicionates como
intercambiar mercancias (trueque), vender directamente su produccion al consumidor via
tianguis, ofreciendo casa por casa, o bien, mercados tradicionaies como la merced, Jamaica,
etc. y algunos especializados como bodegas, centrales de abasto y empresas

comercializadoras.

DAODUESTA DE CONSTITUCION DE EASDETE SA COMERCIAL ORA DE NARAMIA £ EL MUNCIHO DE CHICONTEDEC. VERA CRL

Entendiendo por empresa comercializadora como la idad Ormi que pr
bienes y servicios para un mercado, nos referiremos a ella porgque eéstas presentan en su
entorno general aspectos que permiten enfrentarse a los retos gue en o UltiMmos anos se
estan presentado, tal es el caso de |a giobalizacién de los mercados. asi como la liberacion
del comercio. aspectos que se consideran importantes para la constitucidon de una empresa
la cual requiera de una vision, mision e imaginacion par ser efectiva en su desempefo

Las empresas como grupo social de trabajo en el gue a través de la administracion del
capital y del trabajo se lleva a cabo algun tipo de produccion y comercializacion agricola
cuyo destino es la satisfaccion de ilas necesidades intermnas del pais asi como 0s
requerimientos del ambito internacional, tienen dentro de su organizacion convenios
sistematicos entre personal para llevar a cabo algun propdsito especifico que permiten
desarroliar una estructura que define y limita la conducta de sus miembros por medio de
reglas, normas, jefes, manuales, comunicacion, etc. En su administracion procesos para
realizar las actividades minimizando costos de los recursos humanos y matenales togrando
metas con eficacia

Las caracteristicas comunes de las empresas comercializadoras son:

COMPORTAMIENTO: Las costumbres normas y cultura de! lugar deben ser
consideradas a nivel organizacional y de mercado

ESTRUCTURA: Relaciones relativamente fijas entre los puestos y
actividades en un organismo

PROCESO: Método en la toma de decisiones y realizacion de
actividades para evaluar los beneficios

Las empresas se pueden clasificar por su actividad y por origen de capital.

Por su actividad se clasifican en:

INDUSTRIALES: produccion de bienes mediante la transformacion y/o extraccion
de materias primas.

COMERCIALES: Empresas intermediarias entre productor y consumidor.

SERVICIO: Proporcionan un servicio a la comunidad y pueden tener o no fines de
fucro.
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Por su origen de capital las empresa se clasifican en empresas publica o empresas
privadas. .

BROOUESTA DE CONSTITUCION DE EMDUE SA COMERCIALZADORA DE NARANLA EN EL MUNIODIO DE OMHCONTEDEC. VERACIU2

En todas ellas existen accionistas, o bien, personas que tienen la propiedad de titulos de
valor llamados acciones de una sociedad, funcionarios, o bien, personas gue trabajan para

una empresa en un puesto de coordinacion y de decisiones.

Los valores institucionales de las empresas son:

ECONOMICOS: Tendientes a lograr beneficios monetarios
SOCIALES: Contribuyen al bienestar de la comunidad
TECNICOS: Dirigidos a la optimizacion de la tecnologia

Actualmente el pais requiere de mecanismos de comercializacion especializados y efectivos
que reduzcan los costos para ser mas competitivos en un mercado globalizado y satisfaga
las necesidades comerciales de productores y consumidores.

La comercializacion de productos agropecuarios en |a actualidad es una actividad que pocos
productores la ejercen por ser gificil de entender pues es realmente toda una especializacion
ademas de los elevados costos de operacion qQue en su mayoria de veces la
comercializacion resulta mas costosa que |la produccion de 10s productos.

En i1a ciudad de Meéxico ta comercializacion de los productos agropecuarios se realiza
mediante intermediarios O coyotes quienes se encargan de indagar y conectar a los
compradores y vendedores ademas de transportar y tratar a los productos para su
comercializacion. En el pais los lugares mas frecuentes y especializados para la venta de
productos agropecuarios al mayoreo son las centraies de abastos, donde llega la produccion
y es distribuida por intermediarios a los diferentes detallistas, o bien, la mercancia es
almacenada y distribuida a los centros comerciales para su consumeo.

La problematica de la comercializacion da pauta a que existan |os intermediarios y un
producto se encarezca debido al incremento que cada uno de ellos realiza por tratar y
conectar al eslabon siguwente la mercancia, razén por la cual mediante una empresa de
comercializacion se pueden eliminar y ejercer el mercadeo de forrma mas efectiva, legal, y
especializada para cada producto agropecuario.

La empresa comercializadora es pues una alternativa eficaz, organizada, legal, de
especializaciéon donde se labore con mano de obra calificada que permite integrar al
mercado la produccion agropecuana bajo un esquema mercantil con participacion de los
mismos productores, donde el proceso de comerciaiizacion se va a modernizar.

Por lo anteriommente planteado, se propone a los inversionistas interesados en el proyecto,
adoptar una figura asociativa de caracter mercantil, considerando que en la actualidad las
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empresas cualquiera que sea su naturaleza y giro, se constituyen como tal ya que estan
dotadas de personalidad juridica propia, es decir, la ley las considera personas distintas de
los individuos que las forman y las llama personas morales, esta caracteristica les permite
poseer atribuciones semejantes a las de las personas fisicas. Por ello las soctedades tienen:
domicilio, patrimonio, término de duracién, derechos, obligaciones y denominacion o razon
social.

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERCIALZZADOMA DE NARANIA £5 EL MUNICIN DE O-ICONTEDEC VERACRU

Estas formas de asociacion, estan reguladas por la Ley General de Sociedades Mercantiles
que contempla las siguientes figuras:

1. SOCIEDAD EN NOMBRE COLECTIVO.- Es aquella que existe bajo una razon social
donde todos los socios responden de ias obligaciones de modo subsidiario, solidario e
ilimitadamente y los derechos de cada socio forman una parte social.

2. SOCIEDAD EN COMANDITA.- es aquella que existe bajo una razén social y esta
compuesta por socios comanditados que responden de las obligaciones de la sociedad de
modo subsidiario y limitada, y solidariamente y por socios comanditarios que solo estan
obligados al pago de sus aportaciones. Los derechos de cada socio, forman una parte
social, en la sociedad de comandita simple, o bien, estan incorporados en acciones, en
{as sociedades en comandita por acciones.

3. SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA.- Puede adoptar una denominacién o
razén social, sus Socios estan obligados unicamente al pago de sus aportaciones y los
derechos de cada uno constituyen una parte social. -

4. SOCIEDAD ANONIMA.- Es la figura que se utiliza con mayor frecuencia en las
actividades comerciales en nuestro pais, ya gue cuenta con una estructura adecuada
para el desarrolio de l0s negocios de la vida moderna y esta reglamentada de modo mas
agil por ia ley.

La sociedad anonima se constituye bajo una denominacion y sus socios estan obligados
unicamente al pago de sus aportaciones, sin comprometer su patrimonio personal, toda vez
que la relacion que se establece entre ia sociedad y terceras personas, es en razén del
capital de la misma y no necesanamente de las personas que !a integran.

En resumen. las figuras asociativas que hasta la fecha han resultado mas productivas,
senas y recomendables para el sector agropecuano, son las sociedades andnimas, figuras
que integran de lleno al campesino a el sistema de libre economia o capitalismo, a la
iniciativa privada., es decir. a la participacion libre de organizarse para la produccion y la
utilidad, dejando a los programas oficiales u otros propios del sector, a los aspectos de
facilitar la integracidn de los campesinos a este proceso economico (creditos e inversiones).

En razon de |lo anterior, se sugiere integrarse para este proyecto especifico, en tomo a una
sociedad andnima.
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2.4.- LOS PROYECTOS DE INVERSION Y LA PLANIFICACION

Muchas de las actividades que deben ser desarrolladas para materializar 10S objetivos y las
metas de una politica planificada de desarrollo requieren de obras fisicas, tales como:
bodegas para almacenar, estaciones experimentales para investigar. obras hidraulicas para
regar, etc. Al pretender acelerar el ritmo y racionalhzar el desarrollo del ststema
agropecuario, estas necesidades aumentan por el tipo de proyecto, tanto por la mayor
cantidad de productos O Servicios como por la necesidad de mejorar o de sustituir parte de
las obras actualmente disponibles. La obtencidn de las nuevas metas queda condicionada a
la disponibilidacd de contar oportunamente con las unidades necesarias para llevar a cabo et
proyecto. Este condicionamiento se manifiesta en todas los niveles del proceso de
desarrollo, comprometiendo no sdlo las metas de mediano plazo. sino también (os objetivos
y las metas a largo plazo. Muchas veces las posibilidades de formular y ejecutar algunos
proyectos de gran magnitud o trascendencia, como puede ser la cotonizacion o el riesgo de
una area muy vasta, condiciona la viabilidad de algunos objetivos importantes de largo
plazo. asi como, también la de la estrategia a seguir.

Como consecuencia de este hecho, l0os objetivos, estrategia y metas de desarrollo
agropecuano no pueden ser mas ambiciosas que |0 que permita la capacidad del pais para
controlar ciertos mecanismos instrumentales, tales como la reahizacion de los proyectos de
inversion que se hubieran identificado para el sisterma agropecuario. Muchas veces |os
proyectos existentes, ya sea en ejecucion o en avanzado estado de formulacion, contribuyen
a definir los objetivos y las estrategias, limitando ciertas metas y restringiendo la definicion.

Por este motivo en muchas ocasiones la realizacion de ciertas inversiones, tales como es et
costo de una planta de elaboracidon, o una red de postas de inseminacion, una fabrica ge
vacunas, una bodega, © mercado, y los efectos que provocan en Sus respectivos
subsistemas. 10S conviernte en instrumentos eficaces para aumentar |la produccion de algun
rubro determinado o para estimular el desarrolio de alguna regiéon o localidad. Mas aun, en
algunos casos estos pueden ser requisitos para que otros instrumentos puedan provocar el
cambio deseado

El sistema de planificacion actia sobre una economia en funcionamiento, en la cual se
producen, en forma mas o menos espontanea. diversas formas de inversién. Dada la
estrecha vinculacion existente entre los proyectos de inversion y los resultados del sistema
agropecuario para alterar efectivamente en evolucion espontanea, es necesario reorientar
también su proceso de tnversion.

En consecuencia. los proyectos de inversion y, mas especificamente, la programacion del
procesc de inversidn, son un mecanismo instrumental indispensable para la ejecucion de
una politica agropecuaria pianificada. actividad impostergable y de la cual no puede
prescindirse en rningun proceso de planificacion. sea cual sea el mecanismo de onentacion
que se use, estrategia o plan de largo o mediano plazo.
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Las etapas de un proyecto de inversion.

Cada proyecto tiene un ciclo vital, con un origen o nacimiento y sucesivas etapas de
desarrollo hasta llegar a la madurez y finalmente a su obsolencia o desapancion. Un
proyecto nace de una necesidad sentida poer la comunidad, detectada por algun agente
publico o privado, o que surge por una politica planificada de desarrollo. La satisfaccion de
dicha necesidad lievara al planteamiento del problema, e identificacion de las posibles
soluciones, en la formulacion de estudios, y ejecucion del proyecto, a su puesta en marcha y
funcionamiento normal hasta satisfacer la necesidad que le dio origen. (Ver figura 1).
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Fig. 1 Estructura de un proyecto de inversion
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-
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Formulacién de proyectos
definitivos

El desarrollo de un proyecto es consecuencia de una cadena de decisiones. En esta cadena
se destacan algunas decisiones cuya individualizacidon permite dividir el ciclo total de un
proyecto en diferentes etapas. Asi, por ejempio, en términos generales, la toma de
decisiones de invertir divide el desarrollo de un proyecto en dos grandes fases:. la
preinversion y la inversion propiamente tal.

La preinversion puede ser concebida como una iucha contra la incertidumbre en la
asignacion de recursos. Si se ha detectado una necesidad o deficiencia (problema actual),
es necesano utilizar algunos recursos par realizar el estudio que permita configurar mas
precisamente el problema existente (problema identificado) Luego habra que destinar
nuevos recursos para determinar la mejor solucion entre |la gama de alternativas posibles y
proseguir el estudio de la solucion elegida con un grado creciente de profundidad y detalle
hasta alcanzar un minimo aceptable e incertidumbre que permita tomar cierta confianza e
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invertir fundamentalmente. El costo de la informacion y el personal especializado, permiten
detectar con exactitud las caracteristicas y el grado de incertidumbre de las inversiones.
dentro del marco de orientacion previamente establecido.

£ MUNSCIEIO DE CHICONTE DEC VERACRU

ORODUESTA DE CONSTITUCION DE EAIDRE Sa COMERCIAL DE NAQANIA

Los proyectos de inversidon presentan caracteristicas distintas cuando se conciben para el
Sector Agropecuario debido a gue tienen que tomar en cuenta la naturateza de los procesos
en que se va a incidir, por ello, a continuacion se describen los elementos sobresalientes de
las actividades agropecuarias y fechas asociadas a ellas

Caracteristicas Principales

La actividad agropecuaria se caracteriza principalmente por la naturaleza biologica de su
proceso de produccion, el cual utiliza poblaciones de plantas y animales para generar
bienes. Los dos procesos en los que descansa son la fotosintesis, mediante el cual las
plantas transforman la energia solar en energia quimica, y la conversién secundaria de
productos o subproductos de origen vegetal en proteinas animales.

Por otra parte, para desarrollar los citados procesos, las plantas y 1os animales requieren de
luz solar, de agua y temperatura, que le son aportados a través del complejo conjunto de
fenomenos conocidos como clima. Luego, otra caracteristica fundamental de la produccion
agropecuaria es una dependencia de las condiciones meteorolagicas.

Finalmente, las plantas necesitan un medio que les proporcione sustentacion y nutrientes y
que alimacene y les entregue el agua aportada por el clima u otros medios. Las cuatro
caracteristicas principaies de las actividades productivas agropecuarias son:

1. La naturaleza bioldgica de su proceso
2. La amplia extension y dispersion

3. La dependencia del clima

4. La dependencia de! suelo

Caracteristicas secundarias

De esas cuatro cualidades principales del proceso de produccidn agropecuaria,
individualmente o combinadas entre si. se denvan diversas consecuencias que, a su vez,
contribuyen también a caracterizarto. En primer iugar, el proceso productivo se desarrolia a
la velocidad impuesta por |a duracion del ciclo biologico de ias plantas y armimales utilizados
en él. Por estar determinados por sus caracteristicas bioldgicas, estos plazos son
dificiilmente modificables y séio se han logrado acelerar, dentro de ciertos margenes,
algunas de sus etapas como es el caso del crecimiento o engorda.

Condicionamientos estacionales del proceso productivo y de la produccion
agropecuaria

En pnmer Iugar, las necesidades de trabajo, de insumos y de financiamiento varian
estacionalmente a o largo del afo, conceMrandose—en-Ciofas-@ r—Ep segundo lugar,
e M ‘[!\T
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tarmbién la produccion y por lo tanto, los ingresos se obtienen en determinados meses del
afno. En tercer iugar, todos los productores de un MiSmMo bien io deben poner en venta en un
periodo muy corto del afo, o que limita su capacidad de negociacion frente a los
compradores. En cuarto lugar, la obligada concentracion de tos gastos en ciertos periodos y
de los ingresos en otras determinan modalidades, particularmente en el financiamento de
estas actividades.

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMORE SA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNIODIO OF CHICONTEDEC U RACIL

Riesgo e incertid bre del pr productivo y aleatoriedad de la produccion.

Las plantas y animales son susceptibles de ser atacados por plagas y enfermedades. La
posibilidad y el momento de su aparicion estan sujetos a diversas contingenctas y suelen ser
dificiimente previsibies. De la misma manera, una vez aparecidas. su virulenaa y velocidad
de difusion varian segun las circunstancias. Ademas, tienen el agravante gde su
transmisibilidad mientras se mantengan las condiciones que favorezcan su desarrolto

Ademas de las plagas y enfermedades la produccion agropecuaria es afectada por la
vanabilidad del ciima. En algunos arios, la adecuada cantidad, oportunidad y distribucién de
elementos tales como ta luminosidad, temperatura, humedad, viento y precipitaciones,
permiten un excelente desarrollo de las plantas y animales, obteniéndose rendimientos
unitarios excepcionalmente elevados. En otros arfios en cambio, las varables climaticas se
presentan en momento y condiciones inadecuadas.

Importancia del transporte y del sistema de comerciatizacion.

La gran extension que requiere la produccion agropecuaria y su dispersion en un amplio
espacio traen consigo elevadas exigencias de transporte. Los insumos y bienes de capital,
asi como la propia produccion, deben ser movilizados tanto dentro de las explotaciones
como entre cada una de ellas y los distintos mercados. Por ello, el transporte intemo en
toda explotacidon agropecuaria es una actividad importante, cuya organizacion es compleja y
Ccuya operacion normalmente compromete parte importante de los recursos de |a empresa.

igualmente el transporte extrapredial es una actividad vital para el desarrollo de estas
actividades productivas. Por ello, la tierra qQue carece de medios de acceso s6lo puede ser
considerada como un recurso productivo potencial. pero no disponible inmediatamente.

Desde el punto de vista estatico. la imponancia del transporte es mayor para {0s bienes mas
voluminosos © Mas perecederos, por 1o gque su produccion tiende a concentrarse en la
proximidad de sus mercados.

Desde el punto de vista dinamico, su importancia crece con el desarrollo. Por un parte hay
una reduccion persistente de la distancia Que en términos de tiempo y costo separa cada
predio de los mercados. Por otra, en virtud del proceso de modernizacion y urbanizacién,
aumenta el volumen de iNsumos y bienes de capital de ongen extrapredial empleado en el
proceso productivo. aumenta el volumen y el porcentaje de produccidn Que debe ser
transportada, y aumenta también la integracion agroindustnai.
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Como consecuencia adicional, los productores agropecuarios que tienen un buen acceso al
sistema de transporte estan en mejores condiciones para participar en el proceso de

modemizacion y desarrollo de sus actividades y quienes pueden concentrar o dominar el
transporte adquieren algin control sobre dicho proceso de modernizacion.

Simultaneamente, los cambios de habitos determinados por el proceso de urbanizacion
influyen también en los de la poblacidn rura!, la que adopta en forma paulatina pero
creciente, el consumo de alimentos perecederos. El! desarrollo del sistema de
comercializacion, tanto en su disponibilidad como en su tecnologia, tiene sobre las
actividades agropecuarias efectos equivalentes a los ya sefalados en el caso de los
transportes. De ia misma manera, quienes [legan a concentrar o dominar algun aspecto
importante de aquel sisterma adquieren cierto control sobre las modalidades y el ntmo de la

modemizacion agropecuana.

L.a Estructura Ocupacional y ios mercados de trabajo

La poblacién agropecuaria presenta una marcada homogeneidad ocupacional, si se
considera su ubicacion en la estratificacion ocupacional de la sociedad en su conunto, y si
se compara con la poblacidon dedicada a otras actividades econdmicas. Esa homogeneidad
se hace presente en el uso frecuente de una denominacion comun para la mayoria de las
personas que trabajan la tierra: los campesinos. El! uso del término ha servido también para
sefalar ta gran distancia que generalmente los separa de un reducido grupo de grandes
empresarios y propietarios, y refleja, en parte, la realidad de la estructura ocupacional que
prevalece en casi todos los paises de America Latina.

Por otra parte, con el proceso de modemizacion las explotaciones agropecuarnas tienden a
especializarse y a incrementar sostenidamente la productividad por unidad de tierra y por
jornada de trabajo. Este aumento de la productividad se logra en las actividades
agropecuarias mediante una modalidad de division del trabajo diversa a la que se registra en
otras actividades productivas.

Asi., estos cambios que afectan a la estructura ocupacional, sumados al proceso de
migraciéon campo-ciudad dan una nueva configuracion y dinamismo a los mercados de
trabajo agropecuario

1. Aumenta el numeroc de trabajadores que desarrollan sus actividades en diversas
empresas durante el ano.

2. Crece la presidon por mejorar las remuneraciones y las condiciones de vida y de trabajo

3. Permite que muchos miembros de ia poblacion activa agropecuaria. sin dejar su
residencia rural, compiementen su empleo e ingreso trabajando algunas semanas o
meses en el medio urbano-industrial.

Las actividades productivas agropecuarias en el proceso general de desarrolto
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Las actividades productivas agropecuarias tienen un importante papel en el desarrollo de
togda sociedad, y No existen paises cuyo proceso de desarrolic economico no haya sido
acompafiado de una transformacion agraria. Son conocidas las profundas transformaciones
experimentadas por ia agricultura inglesa y francesa en el medio siglo antenor a l|a
revolucién industrial, la participacion de la agricultura en el desarrolio norteamericano y el
papel que desempefio en el desarrolio japonés a partir de la restauracion Meiji. El proceso
de desarrolioc supone, como requisito y resultado, la modemizacion de la produccion
agropecuaria y la urbanizacién del medio rural. Las vinculaciones entre e! desamollo
agropecuario y el resto de la economia se observan en casi todos |10S campos.

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMORESA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIDIO DE OHICONTEDEC. VERACHUZ

PRINCIPALES ASPECTOS DE LA TECNOLOGIA UTILIZADA EN LA PRODUCCION
AGROPECUARIA

Las actividades agropecuarias, a diferencia de otras actividades como las industriales,
producen un numero relativamente pequefio de productos. En la mayoria de los paises los
mas importantes alcanzan a unas pocas docenas y de ellos no llegan a diez, los gque
constituyen el grueso de su produccion. Si bien, periddicamente se suele incorporar algun
Nuevo rubro productivo y ocasionalimente otro deja de ser cultivado o cnado, este conjunto
de productos es bastante estable.

Como la produccion agropecuana esta vinculada al calendario, la mayor parte de las tareas
especificas deben ser desarrolladas en determinados periodos y, en consecuencia, pocas
sSe repiten a lo largo de todo el afio y muchas sdlo se realizan unas pocas veces en cada
temporada. lgualmente, |la existencia de diversos cultivos y explotaciones pecuarias en cada
empresa, sumando a ia varedad de tareas a que se ha hecho referencia, exige contar con
diferentes maquinas y herramientas especiales. muchas de las cuales se usan solo unas
pocas semanas por ano.

En términos generales, |la actividad agropecuaria tiene cierta flexibilidad en el uso de sus
rfecursos basicos (tierra. capital y mano de obra) y cada expiotacion puede destinarlos al
cultivo o cnanza de vanos tipos de plantas o de ganado o a diversas combinaciones de los
mMismos., con las limitaciones impuestas por las caracteristicas del suelo y del clima y por las
restricciones de ta demanda.

En las actividades agropecuarias. la mano de obra calificada puede utiizarse con mayor
flexibilidad que en otros sectores. Por lo general los trabajadores de una misma area
ecoldgica suelen conocer las particularidades de 10s puestos especializados de trabajo que
son habituales en elia, por lo gue pueden participar en la produccion de una variedad mas o
menos extensa de bienes agropecuarios.

La heterogeneidad de ias empresas

La heterogeneidad de las explotaciones agropecuanas surge prncipalmente de las
diferencias de recursos, tamafio, tecnologia, combinacion de cultivos y producciones
pecuanas y localizacion. Ello deterrmina la gran complejidad de |as tareas de planificacion,
en lo relativo a la diagnosis y a la formulacion de las distintas medidas y mecanismos de
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politica agricola, al consiguiente contro! de su ejecucion y a la evaluacidn de los resultados
alcanzados. Asi, el programa de desarrollo de un rubro productivo debe tener en cuenta la
distinta situacion de las explotaciones especializadas y las mixtas; la diversa rentabilidad
seguin tamanfo, tecnologia, etc.; las distintas situaciones en materia de formas de
produccion, tipos de empresario, localizacién geografica, etc.

RacwIT
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Siempre que exista una necesidad humana de un bien © un servicio, habra necesidad de
invertir, pues hacerio es la Unica forma de producir un bien o servicio. Es claro que las
inversiones no se hacen solo porque alguien desea producir determinado articulo o piensa
que produciéndolo va a ganar dinero. En ia actualidad una inversion inteligente requiere una
base que la justifique. Dicha base precisamente es un proyecto bien estructurado que
indique la pauta que debe seguirse. De ahi se deriva la necesidad de elaborar |0s proyectos.

La planeacion y planificacion agropecuaria entendidas como el proceso de idealizar e
instrumentar una inversion para una necesidad determminada,. requiere de la formulaciéon de
proyectos agropecuarios quienes son los instrumentos basicos de la clarificacion de ideas
de inversion inteligentes y calculadas, con ios rangos minimos de nesgo.

Basandonos en la visién del autor Gabriel Vaca Urbina, se distinguen tres niveles de
profundidad en un estudio de evaluacién de proyectos. Al mas simple se le llama perfil, gran
vision o identificaciéon de la idea, el cual se elabora a partir de la informacion existente, el
juicio comun y la opinién de la experiencia. En témminos monetarios solo presenta los
calculos globales de las inversiones, los costos y los ingresos, sin entrar en investigaciones

del terreno.

El siguiente nivel se denomina estudio de prefactibilidad o anteproyecto, este estudio
profundiza la investigacion de mercado. detalla ia tecnologia que se empleara, determina los
costos totales y la rentabilidad econémica del proyecto, y es la base en que se apoyan los
inversionistas para tomar una decision.

El nivel mas profundo y final es el conocido como proyecto definitivo. Contiene basicamente
toda la informacion del anteproyecto, pero aqui son tratados los puntos finos. AqQui no soclo
deben presentarse l0s canales de comercializacion mas adecuados para el producto, sino
que debera presentarse una lista de contratos de venta ya establecidos, se deben actualizar
y preparar por escnto las cotizaciones de la inversion, presentar los planos arquitectonicos
de !z construccion, etc. La inforrnacion presentada en el proyecto definitivo no debe alterar 1a
decision tomada respecto a la inversion, siempre que los calculos hechos en el anteproyecto
sean confiabltes y hayan sido bien evaluados

Con respecto a los proyectos agropecuanos |0os niveles de estudio o profundidad en un
proyecto se ilegan hasta el nivel de anteproyecto como diria Gabriel Vaca Urbina por estar
bien completos pero no poder realizar contratos a futuro debido a la naturaleza de los
productos agropecuarios (son perecederos) y [os industnales, a menos gue se realicen como
en |los estados unidos por medio de mercados a futuro, pero en e! pais todavia no se cuenta
con ese manejo, situacion que hace diferente a 10s nombres de l0s proyectos industriales en
sus respectivas fases y los proyectos agropeara_a’pos. quienos'v $0lo-8¢ contemplan en dos
S gy
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fases, estudio de factibilidad que es el estudio economico/financierc y proyecto, el primero
es el tipo de estudio que elaboraremos.

DROOUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIOIO DE CHICONTEDEC. VERACTIY

El proceso de planificacién y la formulacion de proyectos empieza con una idea. Cada una
de las etapas siguientes es una profundizacion de la idea inicial, no solo en lo que se refiere
a conocimientos, sino también en 10 relacionado con investigacion y analisis. La uitima parte
del proceso es, por supuesto, la cristalizacion de |a idea con la instalacion fisica del proyecto
en si, la produccion del bien o servicio, por ultimo |la satisfaccién de una necesidad humana
© social, que fue lo que en un principio dio origen a la idea o proyecto.

Resumiendo, los proyectos de inversion son los instrumentos mas viables para la toma de
decisiones inteligentes a fin de satisfacer una necesidad de inversidén para un fin
determinado y son los instrumentos basicos de los que se vale la planificacion agropecuaria.

La pianeacidén de la citricultura tendra que considerar la conversidn de la plantaciones
actuales, los estudios de mercado, la comercializacién, las normas de calidad, los aspectos
fitosanitanos, la aplicacion de las nuevas tecnologias y el abastecimiento de materia prima
para las agroindustrias consumidoras de este producto a nivel nacional e internacional y los
perfiles financieros y anteproyectos agropecuarios seran los instrumentos objetivos que
ilustraran la conveniencia de inversion a diferentes plazos a si como la viabilidad de la
inverston.
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3.1. ASPECTOS FISICO-GEOGRAFICOS DE LA ZONA

3.1.1 MACRO Y MICRO LOCALIZACION

Los estados que limitan con Veracruz son: al norte con Tamaulipas. y el Gofo de México; al
este con el Golfo de México; al sur con Qaxaca Chiapas y Tabasco; al oeste con Puebla ,

Hidalgo y S.L.P.

Sus coordenadas geograficas son: al norte, 22° 28" a!l sur 17° 09’ de |atitud norte; al este 93°
36', al oeste 98° 39°' de longitud oeste,. El estado de Veracruz tiene una extension de 72,410
Km. cuadrados, representa el 3.7 % de la superficie del pais y cuenta con 207 municipios,
entre ellos Chicontepec, area de estudio.

El Municipio de Chicontepec se encuentra situado en la parte Norte del Estado de Veracruz,
colindando por el norte con los municipios de Tantoyuca, Ixcatepec y Tepetzintia , al Sur con
los municipios de Benito Juarez e Ixhuatian de Madero, al Este con los mumciplos de
Temapache y Alamo y por el Oeste con el Estado de Hidalgo. Ver figura 2

Figura 2

VERACRUZ
CHICONTEPEC

En cqamo a las coordenadas geograficas Chicontepec se locahza en ios paralelos 20° §5'
de latitud Norte y 90° 14° de iatitud Oeste del Meridiano de Greenwich.
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El municipio de Chicontepec forma parte de la regidon Huasteca ( Veracruzana ). su
extension territorial es de 978 Km. cuadrados y presenta una elevacion de 280 m.s.n.m..
representa el 1.12% en relacion con |a superficie total del Estado de Veracruz.

3.1.2.- ASPECTOS GEOLOGICOS Y EDAFOLOGICOS

Chicontepec se localiza en la region en |a porcion central de ia cuenca sedimentaria
Tampico-Misantla, y |la estructura primaria de l|la antefosa de Chicontepec, las rocas
predominantes varian en edad del Eoceno inferior (CENOZOICA), asi como depdsitos
aluviales recientes. Estan conformados por una altermnancia de areniscas de color gris y
margas arenosas de color mas obscuro de bandas delgadas.

Esta formacion se encuentra cubierta por sedimentos arcillosos, otra formacién la
denominada guayabal contiene lutitas de coloraciones que varian del gris claro al verde, con
estratificacion bien marcada y la tercera consiste en margas de color gris a gris verdosao con
cepas de bentonita de color amarillo verdoso, bien estratificada y un gran contenido de
feraminiferos.

El reciente se encuentra representado por depdsitos aluviales, compuestos por fragmentos
de areniscas. lutitas, margas, arcilla y arena, localizados principalmente en las vegas y
planicies de inundacion del rio Calabozo y ios arroyos comaltion, aguacate y mezquite.

Se localiza dentro de |a llanura costera del golfo de México, se caracteriza por una serie de
valles, planicies, cerros, lomerios y escarpes que se elevan gradualmente desde la costa del
golfo hasta las estribaciones de la sierra madre oriental.

En los lomerios se presentan suelos de color amarillento, en los valles y planicies de
inundaeién se tienen suelos profundos mas de 200 cm de color amarillo al café y negro en el
horizonte superior.

Las partes planas ocupan un 60 % del suelo, se localizan en los valles y planicies,
presentan pendientes menores al 1 %; los lomerios ocupan el 40 % del total municipal y sus
pendientes varian de! 3 al 18 %

Existen elevaciones de hasta 450 m.s.n.m. como es el caso de |a sierra del chapulin

Los suelos son de tipo renzina que es la clasificacidn de los suelos endodinamorfos que no
han alcanzado su madurez y su perfil se encuentra definido por la naturaleza de Ia roca
madre de ongen calizo, la capa superficial tiene abundante carbonato de calcio y rica en
materia organica que varia de 3.0 a un 12.0 % por lo mismo nos da un color obscuro y
presenta unos manchones de tierra negra principalmente en las partes altas, donde también

se encuentran suelos podzdlicos .
ESC OOl W
rALLA DE ORIGEN -




CANALES - MERCED

OEODUESTA DE CONSTITUCION DE EMORESA COMERCIALIZADOAA DE NARANIA EN EL MUNICIDN DF O-ICONTEDEC. UERACHRT

3.1.3.- HIDROGRAFIA.

En el municipio de Chicontepec el rio Garcés o Pastoria es el de mayor importancia por su
caudal, nace en los municipios de Huayacocotla y Zontecomatian cambiando de nombre por
los lugares que atraviesa, sirviendo de limite entre el estado de Hidalgo y Chicontepec, por
el lado oceste a unos 15 kilémetros de distancia, con la ciudad de Chicontepec, es de poca
profundidad, no navegable, con un ancho de 3 metros hasta 9 metros en algunas partes,
posteriormente mas adelante recibe el nombre de rio calabozo para unirse con el rio

Panuco.

El rio Viscano recibe afluencia de las aguas pluviales del municipio de Chicontepec, hasta el
cause del Pantepec. El rio calabozo es la cornente mas importante, cruza la region de NW a
SE, los arroyos Camaltlan, Aguacate y Mezquite que son afluentes del antenor y tienen un
curso de E a W. Los acuiferos subterraneos existentes son principalmente de tipo libre,
localizados en areniscas y lutitas, se explotan a travées de pozos y se utilizan con fines

domesticos
3.1.4.- CLIMA Y VEGETACION

Para esta region de Chicontepec el clima que predomina es el sub-tropical que es calido
humedo con lluvias invernales entre 5 y 10.2% de |la anual con precipitacion del mes mas
seco inferior a 60 milimetros, dispone de una precipitacion media entre 1500 y 2000
milimetros anuales las cuales el 75 % ocurren entre julio y octubre, estas liuvias y el mal
tiempo son ocasionadas por las corrientes de aire y ciclones procedentes del Oceéano
Atlantico entrando por el Golfo de México, que azotan con mucha fuerza en muchas

ocasiones en la sierra.

Presenta una temperatura media ambiental de 23.9° C, una maxima de 39° C en los meses
de marzo y abril, una minima de 4.5° C en el mes de enero. Se presenta una evaporacion de
1260 mm con maxima de 188 mm en el mes de agosto, con un indice de precipitacion por
evaporacion de junio a septiembre de 0.9 - 1.5 mm

Por lo general los vientos dominantes provienen del NW registrandose una intensidad
moderada con velocidades de 15 Km./hora, durante los meses de noviembre y diciembre se
presentan los vientos huracanados originados por los ciclones que pasan cerca.

La vegetacion pnmana estuvo formada por selva baja y media caducifolia. se encuentra muy
perturbada actualmente y esta representada por las siguientes especies:

calpulcillo o nigua (canostegia xalapensil), cedro rojo (cedre la mexicana). carnizuelo (acacia
cornigera), chaca (zanithuxy lum spp ). chijol (lchthymethia commiciais) chotee (parmentiera
edules d-c), espino blanco (cacal/a shaerocerphala)fnega platos (salanu toruum se),
guasima (guasuma ulinifolia tam), hierba del zorrillo (chenospodium incisum), hule (castilloa
elastica), jobo (spondias luea), mala mujer (yatropha urens). malva (malvas trum scopanum,).
mora (conostegia xalapensis). entre otras especies
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Como la region de Chicontepec cuenta con ios climas antes dichos, su flora es variada, a
ditimas fechas la tala inmoderada de arboles, ha ido cambiando el clima y la flora por dar
paso a la ganaderia. encontrandose grandes extensiones de pastizales y zonas de arbustos.

DACDUESTA DE CONSTITUCION DE EMORESA COMERTIALIZADORA DE NARANIA EN EL MLINICIDIO DE CHICONTEDEC. UERACRUY

En las partes bajas se encuentran bosques de cedro rojo, chicozapote, palo de rosa, sauce,
ceiba, otates, hueso de tigre, chijol orejon y quiebra anchas.

En las partes mas altas existen, encino, oyamel, ocote, chalaguite, y las abundantes
variegades criollas de arboles frutales como son el Naranjo, Mango, Aguacate, Tamarindo,
Limoén, Platano, Guayaba, Lima, Cirueia, y Zapote.

Las plantas de ornato son Azucena, Nardos, Clavel, Tulipan, Gardenia, Rosal, Gladiola,
Pensamiento y otras variedades.

3.2.-ASPECTOS HISTORICOS

La palabra Chicontepec es de voz nahuatl, se deriva de chicomo-tepet! y significa sitio de
siete cerros, que acaso se le puso porque indica ese numero de cerros o bien porgque pudo
haber alli algun culto a Quetzalcoatl, pero muy particularmente ese signo de siete serpientes
representa a centeotl, dios del maiz o a Chicomecoatl.

También se cree que antes de llamarse Chicontepec es probable gue el sitio tuvo un nombre
huasteco, siendo el mismo significado pero llamado Tambuctzen derivado de Tam-Buc-Tzen

lugar de siete cerros.

La region de Chicontepec fue poblada varios miles de afios antes de nuestra era, por
NnuUMerosos grupos procedentes del norte y noroeste, que en su principio eran cazadores,
recolectores y pescadores-concheros en |la costa y los grandes bosques que en aquel
tiempo cubrian la planicie, los ilomerios y |a sierra madre.

A raiz de |a conquista en 1519 a 1521 un grupo nahual huyo del Valle de México hacia la
huasteca y ocupo probablemente Chicontepec asi como lugares circunvecinos.

Por el afo de 1786 Chicontepec pasd a pertenecer a la instancia de Puebla, y a partir de el
1 de diciembre de 1853 fue declarado camion por la tey constitucional del Estado de
Veracruz. por decreto del entonces presidente de la Republica don Antonio Lépez de Santa
Ana, posteriormente en el afio de 1911 asciende a la categoria de ciudad.

Asi tenemos que Chicontepec ha participado en los movimientos sucedidos en el pais y
muestra de eilo aparecen nombres de personas destacadas originaria de estos lugares
como son los profesores hermanos Rafael Valenzuela y Graciano Valenzuela, el Ing.
Adalberto Tejada Olivares. Ex.-Gobernador del Estado de Veracruz, prof. Leopoldo Kiel y el
actual Antropodlogo Alfonso Medellin Zenil Director del Museo de Antropologia en Jalapa,
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3.3.- ORGANIZACION POLITICA Y RELIGIOSA

La ciudad de Chicontepec es la cabecera municipal en donde funciona por consiguiente el
Ayuntamiento, que es gobierno del municipio. El Ayuntamiento se compone de un presigente
municipal, seis regidores y dos sindicos, cuya obligacion es el cumplimiento de las leyes,
mejorando la situacién del municipio y principaimente obtener mejores condiciones para los

poblados que quedan bajo su jurisdiccion.

E1 municipio a su vez se encuentra fraccionado en 267 congregaciones y anexos con sus
respectivos representantes, el agente municipal es nombrado y apoyado por los campesinos
de cada lugar. Y por ultimo tas congregaciones son compuestas por los ejidos con una

persona al frente, el comisariado ejigal.

La historia de Chicontepec tiene netamente raices religiosas, al entrar los espafioles
conguistaron a los indigenas, imponiendo la religion catdlica, y su devocion de los
evangelistas franciscanos que era santa catarina de Chicontepec.

En 1980 a 1990 el 80% de la poblacidon era catdlica, el 19% no profesd ninguna religion, y el
1.0% protestante o evangelistas.

3.4.- CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS

En 1990 la poblacion total del municipio fue de 75,613 habitantes, de los cuales el 6.45% se
considera poblacion urbana y el 93.5 % rural. La tasa media anual de crecimiento fue de
2.96% para la década de 1980-1990. Se estima que para el ailo 2000 la pobiacion llegue a
104,673 habitantes; la densidad de poblacién es de 77 habitantes por Km2. Se observa un
crecimiento mas acelerado en la poblacién rural en comparacion con la urbana.

En 1990, la poblacion del municipio representé el 1.130 % del total de la poblacion del
estado y el 0.0936 % del pais.

De los 75,613 habitantes, 37,056.37 son hombres (49% ), y 38,562.63 son mujeres (51% ).

La poblacién econdmicamente activa- es de 14,349 personas (24% ). 23,899 esta inactiva
en donde se incluye: estudiantes , personas dedicadas a los quehaceres del hogar, jubilados
y pensionados e incapacitados permanentemente para el trabajo.

La poblacién ocupada es de 14,349, de esta 11,288 ( 80% ), realiza su trabajo en el sector
primario relacionado con la agricultura, ganaderia, caza, silvicultura, pesca y l0s servicios
relacionados con esta actividad: 669 (5% ) personas realizan actividades dentro del sector
secundano relacionados con la mineria, extraccion de petrdleo y gas, industria
manufacturera, electricidad, agua y construccion y 2136 en el sector terciario (15%), y su
actividad esta en el comercio, transporte, comumcaciones y Servicios.

| 46.9% de ia poblacion total. (ver cuadro 5).
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CUADRO No.-8

POBLACION DE 15 ANOS Y MAS ALFABETA Y ANALFABETA POR SEXO Y GRUPO DE

CUADRO No.- 6

EDADES

EDADES SABEN LEER|TOTAL NO SABEN LEER|TOTAL |
Y ESCRIBIR Y ESCRIBIR X
HOMBRES HOMBRES i
MUJERES MUJERES

15A 19 | 1904 71916 3820 256 563 819

20 A 29 3026 2160 |5186 898 1937 2835

30 A 39 1482 753 2235 867 1572 2439

40 Y MAS 1308 515 1823 2277 3168 5445

TOTALES i 13,084 11,838

FUENTE: CENSO GENERAL DE POBLACION, CHICONTEPEC, 1990.

NIVEL DE EDUCACION DEL MUNICIPIO DE CHICONTEPEC. (1990)

ESCUELAS Num. MAESTROS |ALUMNOS MASCULINO | FEMENINO
TOTAL
PREESCOLAR 7 3 63 33 30
PRIMARIA (SEP) |38 94 3810 1978 1932
PRIMARIA 74 154 6047 3050 2997
ESTATAL
PRIMA. BILINGUE| 20 49 3994 1994 2000
(INI) : i
MEDIA BASICA| 7 15 440 273" 167
FEDERAL i
MEDIA SUPERIOR| 1 10 45 30 15
INCORP.
INST.REGULA- 1 3 54 15 39
RIZACION PROF.
TOTALES 14553 7373 7180
FUENTE: DEPARTAMENTO SEP. ESTATAL. 1880
oM
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POBLACION INDIGENA

En el municipio de Chicontepec, la pobiacion que habita son numerosos grupos indigenas
de origen huasteco y por lo tanto hablando su lengua propia el nahuatl o mexicano y el
espanol.

En el censo de 1990, las personas que hablaban dos lenguas, sumaban airededor de 24,573
y las monolingles sumaron alrededor de 8,130 en suma un total de 32,703 personas en el
municipio. La lengua nahuat! es la que predomina en la region, con un 74.7% y ie sigue el
espafiol, que es el medio para comunicarse en el comercio y otras actividades, éstas
personas han aprendido el espafiol gracias a la labor de los maestros bilingues, en la
ensefanza y difusion para todas las zonas rurales. ( ver siguiente. cuadro).

CUADRO No.-7 _
POBLACION DE § ANOS Y MAS QUE HABLAN LENGUA INDIGENA, ESPANOL Y POR
SEXO EN EL MUNICIPIO DE CHICONTEPEC.

LENGUA TAMBIEN TOTAL |NO HABLAN EL|TOTAL
HABLAN ESPANOL
ESPANOL HOMBRES
HOMBRE MUJERES
MUJERES

NAHUATL 13,221 24,573 2,778 5.305 [8.058
11,231

OTROS 00.070 00,121 0,025 0.047 |0.072
00.051

TOTAL 13,291 24,573 | 2,778 5,352 | 8,130
11,282

FUNTE: CENSO DE POBLACION, CHICONTEFPEC 1990.

3.56.- SERVICIOS, COMUNICACIONES Y TRANSPORTE

La region de Chicontepec se considera hasta estos momentos zona marginada, notamos
dos tipos de construcciones de las casas. de las cuales un 85% son de materiales propios
de ia region y un 15% de otros. Por |o general es el Otate el matenal de consistencia para el
sostén de cubiertas, otro ocupan las variedades de los arboles el Chijol, Misanteco, Cedro,
Palo Rosa. Orején, en combinacion con el zacate y barro para ias paredes.

El techo es con paima o también teja, el piso es de tierra, quedando una casa con dos
cuartos, uno para dormir y otro para coanar con su fogon, el cuarto donde duermen no tiene
divisién para que duerman separados los adultos de [os nifilos, es un cuarto redondo,
existiendo la promiscuidad, el otro aspecto es que no cuentan con un sanitario en la casa,
por lo regular hacen sus necesidades a campo _raso. praevaleciendo el hacinamiento, siendo
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un ciclo vicioso de la salud-enfermedad, es decir, que se enferman por ser el medio
contaminado de bacteria, se les atiende, perc al poco tiempo, vuelven a recaer por estar en
el mismo medio, sin hacer caso de las medidas higiénicas.

OROPUESTA DE CONSTITUCION DE EMOGESA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIDIO DE CHICONTEDEC. VERACRUZT

Los edificios publicos en las zonas rurales son dos por lo regular, la escuela pnmaria. |a
iglesia y a veces unos cuentan con un salén llamado galera, para sus festividades, estos son
construidos por elios y con materiales de la region.

En |a zona suburbana (Chicontepec), los edificios publicos son: presidencia municipal.
reclusorio, iglesia, clinica, salén del casino del pueblo, cine, D.I.F., y los tres hoteles, todos
ellos por ser de construcciones muy antiguas, se encuentran en mal estado algunos con
grietas en las paredes.

El municipic cuenta actualmente con un solo camino de importancia, que parte desde |a
cabecera municipal (Chicontepec ), hasta el poblado de San Sebastian, en donde se une
con la carretera de Red Nacional- Tuxpan-Panuco-Tampico. La distancia de San Sebastian
a Chicontepec es de 37 kildmetros, aungue, en pésimas condiciones.

Es esta carretera de Red Nacional con comunicacion a ias otras carreteras del pais, como
son con la costera por el entronque en El Potrero del llano rumbo a Ozuwuama, Tampico etc.,

y al sur en conexién a Puebla y Veracruz.

Otras de las carreteras para comunicarse con la ciudad de México es |la que va de Tempoal
via Huejutla (Estado de Hidalgo ). otra alternativa es la carretera que va de Chicontepec
pasando por unos poblados y municipios como Benito Juarez, Zontecomatian y
Hueyacocotla para unirse a! estado de Hidalgo, hasta la fecha se encuentra en malas
condiciones pero si se arreglara seria una distancia de 280 kildmetros de México a
Chicontepec y seria de facil acceso para otras ciudades y poblados, los campesinos del
municipio tienen dificultad para sacar sus productos al mercado exterior, por la falta de
carreteras. que en la mayoria son brechas, caminos. solo transitables cuando no es tiempo
de lluvias, y esta es una de las razones por la que se considera zona marginada.

Los campesinos que habitan en congregaciones, ranchos y poblados dentro del municipio,
para trasladarse a la cabecera municipal utilizan diversas formmas, como son a cabalio, en
burro, o lo mas comun caminando durante horas, ya que la mayor parte de estos lugares
carecen de carreteras que comuniquen a |os pobiados mas cercanos,. En donde
unicamente existen servicios de carros mas formaies es en la ciudad de Chincontepec, para
comunicarse con las otras ciudades del pais, por medio de lineas de autobuses. los cuales
tienen corridas diariamente a la ciudad de México y puntos intermedios.

Por ultimo existen dos carros urbanos en la ciudad de Chicontepec. uno recorre la calle
principal, para llevar pasaje hasta San Sebastian y el otro va de Chicontepec al poblado de
Ahunteno.
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DROBUESTA DE CONSTITUCION DE EMORE SA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MLUNICIDIO DE O-HCONTEDEC. VERACES

3.6.- TENENCIA DE LA TIERRA Y USO ACTUAL DEL SUELO

E) tipo de tenencia que se identifica en el municipio de Chicontepec son tres: la ejiqal, la
cual esta conformada por 73 ejidos con 56,844.10 has. (58% ) y 5,522 productores . en la
tenencia comunal se tienen dos bienes comunales que ocupa una superficie de 1,164 has.
(1% ), con 108 productores. existen 486 propiedades particulares distribuidas en 38.971.90

has. (41% )

Chicontepec abarca una superficie de 97,800 has. destacando 15,075 has. de uso agricola
temporal (15% ), 61.819 has. de uso ganadero (63% ), de esta superficie 18,543, es
agostadero natural, 6,182 de zacate guinea, 2,473 has. de pasto pangola y 34,621 de zacate
astrella; de uso forestal se tiene 1,200 has. (13% ), de improductiva 940 has. (1% ), 1,760 de
fondo legal (2% ), de uso multiple son 6,206 has que representa ( 6% )..

Dentro de la tenencia ejidal se presentan estratos en cuanto a tamaro de parcela: el 19 %
corresponde a 05 has. por productor; el 34 % comprende de 5.1 a 10 has.. el 43%
comprende de 10.1 a 30 has. y el restante 4 % de 30.1 a 50 has..

Para la tenencia de la pequefa propiedad se tiene que el 25% esta en el estrato de 10.1 a
30 has. ; el 49% en 30.1 a 50 has.; el 16% de 50.1 a 100 has. y el 10% por arriba de las 100

Has
3.7.- ACTIVIDADES AGROPECUARIAS

La estructura de cultivo se ha orientado histéoricamente a la produccion de granos basicos
gue se siembran en el ciclo otofto-invierno es el maiz y el frijol. Siendo el maiz la extension
de siembra el cultivo mas importante de esta region. Sin embargo el comportamiento ha sido
irregular marcado por las condiciones climatolégicas que prevalecieron en su momento por
la sequia o por el exceso de humedad.

En 1995-96 se mantuvo el area sembrada. en primera porque las condicionas climaticas lo
permitieron , existiendo humedad en el momento de la siembra y en segunda, por el
programa de apoyos directos al campo (PROCAMPO), que esta dando al productor, apoyo
directo de capital actualmente.

El area de cosecha es igual que la sembrada. los rendimientos que se han obtenido por ciclo
tienden a labaja por vanos factores. los climatcos al no existir condiciones optimas de
humedad; la falta de financiamiento al productor al no tener recursos suficientes y dejar que
ia naturaleza permita levantar lo que se pueda. La cultura y tradicion que los campesinos
tienen para el cultivo mismo y su religion; por otra parte al no contar con un paquete
tecnoldgico adecuado sus costumbres al tipo de suelo e Nsumos con que cuenta. Al no
contar con una linea de investigacion al alcance de las manos del productor y {a escasa o
rnula presencia institucional. al respecto y aunado a todo ello |a asistencia técnica escasea o
no existe aun cuando se tiene el recurso Numano y No una disponibilidad econdmica.
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La explotacion comercial de la naranja en Chicontepec se inicié hace mas de 20 arfios con
un numero reducido de has.. Es durante la década de los 80 gque se da un proceso de
expansion acelerada alcanzando una produccion anual promedio de 50.000 toneladas en
una superficie de 3,500 has., alcanzando un rendimiento de 13 toneladas por hectarea en

promedio. El area ocupada por ia naranja es de temporal

DRODUESTA DE CONSTITLCION DE EMPRE SA COMERCIALIZADORA DE MARANIA £ EL MUNICIDNG DE CHICONTEDEC VERACILT

El precio medio rural de tonelada de naranja va variando de $ 120 .00 hasta $ 600.00
dependiendo de la region de venta. También se vende a la ciudad de México en la central
de abasto de Iztapalapa, organizandose los productores que pertenecen al Consejo
Comunitarno de Planeacion (COCOPLAS) apoyados por el fondo regional de solidaridad

ACTIVIDAD GANADERA

La ganaderia en Chicontepec es predominante de doble propdsito: produccidon de leche y
produccidon de carne; ya que de las 87,660 cabezas bovinas, 31,198 son doble propdsito
leche (especializado leche, 4,085) cabezas;, 40753 doble propdsito carne y 11624

aespecializado carne.

La produccién esta basada en la ordefia de la vaca criolla suiza parda y cebu suizo-pardo
que tiene una produccion de 2.5 a 3.5 litros vaca, y un indice reproductivo de 60.66% de
fertiidad en el hato. En vias de incremento, la fertilidad en el hato al utilizar padres con
toros probados. inseminacion artificial y mejoramiento en los niveles de alimentacion animal.

La mortalidad en crias es de 2 a 3%, en adultos un 1%, debido principaimente a las
enfermedades parasitarias en adultos y respiratorias en crias;, los animales de aesecho
(improductivas) se envian al rastro con una taza de extraccion de! 19% en promedio anual.
Este tipo de explotacién ganadera por ser de tipo extensiva, dependen en gran medida de
las condiciones climatoldgicas de la region.

3.8.- ASPECTOS DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE NARANJA EN
CHICONTEPEC

En Chicontepec se produce naranja de la variedad valencia en una superficie sembrada de
7916 has. Los costos de produccidn se calculan que para una hectarea de naranja valencia ,
con un rendimiento de 20 Ton/Ha y de acuerdo al paquete tecnoldgico tendria un valor de

$3,419 que incluye preparacion de suelo, fertilizacion. control sanitario, maleza y otras
actividades adicionales, pero no todos los productores obtienen rendimientos de esta

naturaleza.

Los principales problemas de los productores de naranja en Chicontepe son:
e Produccidn Altos costos de insumos para el buen mantenimiento del cultivo

« Financiamiento Productores con cartera vencidas. altos intereses bancanos, no son

sujetos de creédito.
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Organizacion. La organizacion ya existe, bajo el consejo comunitario de planeacion
(COCOPLAS), ubicado en el ejido "la puerta" municipio de Chicontepec, Veracruz pero
falta apoyo economico y orientacion, principalmente sobre comercializacion.

PRODUESTA Ty N DE EapwEsa COM LZADORA DE NARANIA EN EL MUNICINO DE O4ICONTEDEC. VERACMIZ

Tenencia de la tierra La mayor parte de la superficie sembrada, oscilan de 1 a 2 ha por
productor, superficie muy pulverizada, lo que dificulta la rentabilidad del cultivo por los
bajos rendimientos obtenidos y el bajo vaior de la produccion.

DESTINOS DE LA PRODUCCION DE NARANJA

La naranja de Chicontepec se comercializa a diferentes mercados nacionales como son:
Poza Rica, Martinez de la Torre, México, Monterrey, Guadalajara, etc.

COMERCIALIZACION

La comercializacién de la naranja es con compradores inmediatos de |a produccién primaria,
locales, regionales, o intermediarios, bajo ias siguientes caracteristicas:

Forma de adquisicidn de la produccién o cosecha a granel

La compra/venta es por huerta o parcela.

Tipo de compromiso: verbal o por contrato.

Fijacién de precios de acuerdo al comprador.

Forma de pago en efectivo y cheque.

La mayor parte de |a produccion se vende a intermediarios a pie de huerta o parcela, de
los pocos que se aventuran a la venta en la CEDA Iztapalapa es en forma directa al
coyote © intermediario del mercado de subasta.

INFRAESTRUCTURA PARA LA COMERCIALIZACION

a) Centros de acopio. no existen

b) Beneficiadoras, no existen

c) Seleccionadoras y empacadoras, no axisten
d) Procesadoras e industrnializadoras, no existen
e) Almacenes, bodegas , frigorificos. no existen

Cabe destacar que existe gran interés y disposicion a la organizaciéon y asociacion de los
productores a fin de encontrar una altemativa que soluciones el problema de la
comercializacién de naranja de la region
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La naranja es un fruto esférico del naranjo (Citrus sinensis Osbek). tiene una cascara lisa de
color verde, amarillo o anaranjado-rojizo; olor agradable, pulpa jugosa dividida en gajos y
sabor que va de dulce al acido.

OROTUESTA DE CONSTITI N DE EMORE A COMERCIALRZADOSIA DE NARANLA €N EL MUNICOIO DE O-ICONTEDEC. VERACU S

4.1 ENFOQUE HORTICOLA DE LA TAXONOMIA DE LOS CiTRICOS.

Las principales especies de citricos se agrupan bajo los géneros CITRUS, FORTUNELLA Y
PONCIRUS, todos elios pertenecen a la familia de las Rutaceas. tal como se vera en la
seccién correspondiente. Estos tres géneros son probablemente los mas estudiados por el
hombre desde los puntos de vista botanico y horticola.

La mayoria de los citricos cultivados y sus panentes silvestres son nativos del sudeste de
Asia y de Oceania, aunque un grupo de especies puede haberse originado en Africa. Desde
épocas remotas las formas mas finas de citricos fueron seleccionadas y propagadas por los
pueblos asiaticos. En estos lugares se produjeron polinizaciones cfuzadas naturales por
medio de insectos y nuevas selecciones hechas por el hombre, dando origen a la gran
diversidad de formas hibridas que oscurecen considerablemente los limites entre las
diferente especies.

Fuera de las hibridaciones naturales y las selecciones hechas por el hombre, el grupo de los
citricos tiene una serie de peculiaridades botanicas que contribuyen a la dificultad de su
tipificacion taxonémica. Entre estas se destaca las siguientes:

a) Relativa facilidad de hibridacién entre especies de un mMismo género, y aun entre
especies de generos diferentes;

b) Ocurrencia de poliembronia o formacién de embriones adventicios viables en el tejido
nuciear de muchas especies. En algunos casos, el embridon sexual o verdadero, aborta,
desarrollandose solamente los embriones nucieares que producen las caracteristicas de ia
planta madre

c) Rejuvesimiento por neofiosis producido en plantas de origen nuclear, a partir de las
plantas senescentes propagadas asexualmente por iargo iempo.

d) Produccion espontanea de formas tretaploides de algunas especies.

NORMA DE CALIDAD DE LA NARANJA

En los paises productores e importadores de citricos han dictado normas oficiales que
definen la calidad de los citricos con fines comerciales. Estas hacen especial hincapié en las
caracteristicas externas del fruto, tales como color, tamanio. ausencia de defectos en la

cascara y solamente se exige un contenido minimo de jugo y una determinada relacion
solidos solubles/acidez.
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PRODUESTA DE CONSTITUCKON DE EMDRE SA COMERCIALZADORA DE NARANMIA EN EL MUNICIONO DE CHICONTE DEC. VERACILIZ
Es un atributo importante y factor decisivo en ia adquisicién por el

Color de la cascara.-
consumidor.

La apariencia.- Son frutos totalmente coloreados, caracteristicos de la vanedad, ya que a
éste atributo lo relacionan con la calidad interna, aunque el color de ia cascara es

independiente de! grado de madurez del jugo.

Ausencia de dafios y/o manchas en la cascara.- El que los frutos estén sanos, libres de
defectos en la corteza no son caracteristicas intrinsecas de éstas, sino que dependen del
cuidado que se haya puesto en su cultivo, recoleccidon y empaque.

Tamafo de los frutos.- Es una caracteristica de la especie y/o variedad que se determina por
el diametro ecuatorial del fruto.

Porcentaje de jugo.- Es un factor de calidad importante. Se indica como la cantidad de jugo,
expresada en porcientos, referida al peso total de los frutos.

Relacion sélidos solubles/acidez.- Los sodlidos solubles del jugo se componen
principalmente de azticar en varias formas y su relacién con los afidos (citricos, en mayor
proporcion, malico y oxalico) determina el indice de madurez.

Los pnncipales defectos que alteran la calidad de los frutos son:

a) Color.- La falta de color es importante en las variedades comerciales de maduracion
temprana, como en las naranjas de ombligo. En estas variedades las caracteristicas del jugo
(porcentaje de jugo, relacion sélidos solubles/acidez), alcanzan los valores requeridos para
su comercializacién, aun cuando la cascara permanece de color verde. En naranja valencia
ia falta de color, generalmente va asociada con frutos de mayor tamafio. cascara gruesa y

rojos.

b) Forrma.- El porcentaje de descarte por éste factor depende de la variedad comsercial,
estando en relacidn a factores genéticos. nutricionales y condiciones climaticas. Los valores
pueden alcanzar hasta un 10% y 13% . en las variedades de ombligo y valencia late,

respectivamente.

c) Rameado.- Con este nombre se conoce a las lesiones que se producen en la cascara de
los frutos, siendo la principal causa de descarte, pudiendo alcanzar valores del 50%

Eil viento es el agente gque con el movimiento y roce del fruto con las hojas, ramas. ramitas,
espinas, etc. provoca la alteracion en la cascara de los frutos. Estos pueden ser afectados
en cuaiquier momento de su crecimiento siendo el penodo de mayor susceptibilidad cuando
tiene un tamano de 8-10mm de diametro.

d) Sama.- Esta enfermedad es provocada por el hongo Eisione austalis Bitan and Jenkins
afectando a los frutos de todas las variedade,
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Las lesiones esponjosas y suberosas se desarrollan sobre la superficie de la cascara,
aisladas o confluyentes. La infeccion tiene lugar cuando 10s frutos tienden a desarrollarse.

CMOPUESTA DE CONSTTUCION DE EMDNE SA COMERCIALIZADORA DE NARAMIA EN EL MUNIOHO DF OICONTEDEC VERACU2

@) Creasing.- Se denomina creasing a la alteracion de la cascara de los frutos citricos,
caracterizada por la presencia de gnetas en el albedo (parte blanda de la cascara). que
disminuye la calidad comerciatl, debido a su mal aspecto externo. proguce menor resistencia
al transporte y son fuentes de entradas de hongos de heridas.

La alteracién es muy vanable de un afic a otro, mencionandose a varios factores como
predisponentes a la incidencia y severidad. Afecta a la mayoria de variedades comerciales.
siendo mas frecuentes en las naranjas de ombligo.

f) Golpes, heridas y otros dafios mecanicos.- La presencia de heridas y danos en |la cascara
de io frutos, pueden alcanzar promedio entre el 12 y 14%, para valencia late y ombligo
respectivamente. La incidencia de los dafios mecanicos, dependen del cuidado que se haya
puesto durante la recoleccién y transporte. La severidad de éstos detenminan ademas la
eficiencia de los productos fungicidas frente a los hongos de heridas y el periodo de
conservacion y comaercializacion .

g)Oleocelosis .- En el falvedo, parte coloreada de la cascara, se encuentran las glandulas
que contienen Ios aceites esenciales. Estas glandulas estan repartidas por toda 1a superficie
del fruto, se observan a simple vista destacandose por su color mds brillante, comparado
con el de! resto.

Si se rompen las glandulas que contienen 10s aceites esenciales, estando el truto en el arbol
por golpes, roces, etc., 0 durante la cosecha se produce el derrame de 10os mismos sobre la
cascara alterandola debido a la accion corrosiva de 10s aceites.

La oleocelosis esta asociada a la turgencia del fruto. Un ambiente con alta humedad relativa
favorece esta alteracion .

Los daflos son manchas mas o menos extensas. de forma iregular, ligeramente deprimida,
en donde sobresalen las glandulas de aceite, con respecto al resto del tejido de la coneza,
adquiriendo un aspecto reticular

Conforme a la Norma Mexicana NMX-FF-027-1995-SCFl para productos alimenticios no
industnalizados para consumo humano-fruta-fresca-naranja (Citrus simensis Osbeck),
presenta las siguientes especificaciones:

El producto se clasifica en los grados de cailidad siguientes:

« Extra

e Primera

* Segunda

La naranja, para todos los grados de calidad, deben cumplir con las siguientes
especificaciones:
TRoTe
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ORODUESTA DE CONSTITUCION DE EMBRE SA COMERCIALIZADORA DE MNARANIA EN EL MUNICIHNO DE OMCONTEDEC VERACRU2

A) SENSORIALES

. Estar entera.

Tener consistencia firme y de aspecto fresco.

Ser de forma y color caracteristicos de la especie y de acuerdo a |la vanedad

Estar sana interior y exteriormente, excluyendo todo producto afectado por pudncion o
que este deteriorado de tal forma que NO sea propio para su consumo.

Estar exentas de dafios causados por plagas o enfermedades.

Estar limpias, exentas de materia extrafia visible (tierra, manchas o residuos de materia
organica).

Exentas de humedad exterior anormal.

Exentas de cualquier olor y/o sabor extraio.

Presentar un estado de desarrolio y madurez suficientes que les permita soponar el
transporte, manejo y llegar en condiciones satisfactorias a su destino.

CON OO hwN-~

B) MADUREZ

Las naranjas deben presentar un punto de madurez minimo: el punto sazén o grado de
madurez fisiologico es aquel en el cual se presenta el color, sabor y textura de la cascara,
caracteristicos de la variedad. los cuales se determinan sensonalmente.

El punto sazon o grado de madurez fisiolégico en la naranja se determina por:
= El contenido de jugo, que no debe de ser menor de 40% en peso (masa) de acuerdo con
ia técnica establecida en la Norma Mexicana NMX-FF-012.

« _La determinacion de sdlidos solubles totales.

e Acidez titulable expresada como acido citrico, la cual no debe de ser menor de 7:1
verificada de acuerdo con las Normas Mexicanas NMX-FF-011 y NMX-FF-015

v CALIDAD EXTRA

La naranja de este grado debe satisfacer 10s requisitos de madurez.

No debe tener defectos salvo defectos superficiales muy leves, siempre y cuando no
afecten el aspecto general del producto, su estado de conservacion y presentacion en et
envase

Debe ser uniforme en cuanto al grado de madurez, coloracion y tamaiio.

En cada lote o envase se permite una tolerancia del 5% en niumero o en pesc (masa) de
naranja gue no redna todos los requisitos para este grado, pero que satisfagan los del grado
primera. Para esta tolerancia del 5% se deben excluir las especificaciones de tamano y
color.
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v CALIDAD PRIMERA
La naranja de este grado debe satisfacer los requisitos de madurez especificada.

Debe ser uniforme en cuanto al grado de madurez, coloracion y tamarnio.

Pueden presentar los siguientes defectos leves, que cubran un area menor de 0.5 em
cuadrados de la superficie total del fruto tales como rapaduras, costras, manchas,
quemaduras de sol u otras que no afecten el interior del fruto, el aspecto general del
producto, conservacion y presentacién en el envase. Esta area se verifica mediante una

escala milimétrica.
En cada lote 0 envase se permite una tolerancia del 10% en numero de naranjas que no

reunan los requisitos de este grado, pero que satisfagan los grados de segunda. En este
10% de tolerancia se deben excluir las especificaciones de tamarno y color.

v CALIDAD SEGUNDA

Este grado comprende las naranjas que no pueden clasificarse en los grados superiores
pero satisfacen los requisitos mMinimos detallados anteriormente. Ademas satisfacen las
especificaciones de madurez.

Deben ser uniformes en cuanto al grado de madurez, coloracion y tamanio.

Se permiten los siguientes defectos, siempre y cuando las naranjas conserven sus
caracteristicas esenciales, en (o que respecta a su estado de conservacién y presentacion:

Defectos en la cascara debido a raspaduras, costras, manchas, quemaduras de sol y otras
cuando el total del area afectada sea mayor de 0.5 cm cuadrados. Esta area se verifica
mediante una escala milimétrica.

Los defectos no deben afectar en ningun caso el interior de la naranja.

En cada lote o envase se permite una tolerancia de! 15% en numero de naranjas que no
retnan los requisitos de este grado, excluyendo totaimente tas naranjas afectadas por
pudricién o cualquier otro deterioro que las haga impropias para su consumo. En este 15%
de tolerancia. deben excluirse las especificaciones de tamano y color.

E! tamarfio de la naranja en sus tres grados de calidad se determinan por el diametro
acuatorial de cada fruto utilizando las normas Mexicana NMX-FF-009. Se excluyen |as
naranjas que no corresponden al diametro minimo establecido para ios tres grados.

La naranja de maduracién temprana se clasifica de acuerdo a la tabla | y la variedad
valencia (maduracion tardia) se clasifica segun la tabla |l.
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CUADRO No. 8

TABLA !
TAMANO RANGO PESO APROXIMADO
No NARANJAS DE DIAMETRO POR ENVASE
ENVASE DE CARTON (Cm) (Kag)
54 8.10-9.37 17
64 7.78-9.05 17
72 7.62-8.41 17
80 7.46-8.73 17
88 7.14-8.41 17
100 6.51-7.78 17
108 6.20-7.30 17
125 5.87-6.90 17
FUENTE: NOMFF-27 1989,

CUADRO No.-9

TABLA N
TAMANO RANGO PESO APROXIMADO
No NARANJAS DE DIAMETRO POR ENVASE
ENVASE DE CARTON Ccm) (Kg)
54 8.73-9.68 17
64 8.10-9.05 17
72 7.78-8.73 17
88 7.46-8.41 17
100 6.83-7.78 17
108 6.51-7.30 17
125 6.20-6.99 17
144 5.71-6.57 17
163 6.56-6.35 17

FUENTE: NOMFF-27 1999,

El tamafo minimo para los tres grados de calidad, en todas sus variedades es de 56 mm de
diametro ecuatorial.
Las naranjas deben presentar la coloracién caracteristicas de su variedad. La coloracién

natural de las naranjas puede ser modificada mediante los procesos no téxicos de
deverdizado o pintado. Cuando la fruta se ha pintado debe indicarse en el envase.

En cada lote o envase se permite tolerancia del 10% en numero © en peso (masa) de

naranjas que no cumplan con los requisitos de tamafo y tomando en consideracion para
este parametro la homogeneidad en su color para los tres grados de calidad.

TESIS CON os
FALLA DE ORIGEN
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La naranja se cultiva a nivel mundial en mas de 25 paises. constituyendo el cultivo de arbol
frutal mas importante del mundo.

La naranja es un cultivo que se desarrolla bien desde los 200 hasta 1,200 metros sobre el
nivel del mar,. Resiste temperaturas comprendidas entre el rango de 10 a 50 grados
centigrados y una precipitacion anual de 200-1,500 mm.

Respecto a los suelos, en general las grandes dreas productoras se localizan en los de tipo
limo-arenosol y tierra de aluvion o limo arcilloso profundos y bien drenados. Este tipo de
plantaciones tiene sistemas radiculares superficiales, los cuales no toleran la competencia
de otras raices ni el estancamiento de agua ocasionada por el mal drenaje.

Las variedades mas comerciales cultivadas en México son:
Valencia

Washington

San Miguel

Pearson Brown

Criollo

Media sangre

Hamiin

Morros "
Jaffa TE/J,S {:‘(JN

Chabera° FALLA DE OF

UGEN
Pine-apple

La vanedad principal que se cultiva en el pais es ia valencia. también identificada como
naranja de jugo por 1os citncultores de las principales regiones productoras. Esta variedad
se destaca por su cantidad y calidad de jugo., su buen comportamiento en almacén, de uso
tanto para consumo en fresco como para la industria; caracteristica que le ha llevado a
ocupar actualmente mas de! 80% de las tierras dedicadas al cultivo de esta especie. Sin
embargo, por su comportamiento tardio. la acumulacidon de su produccion y el volumen
obtenido a nivel nacional. la han llevado a la saturacion de su mercado

La calidad de la naranja esta definida en funcion de su tamarno, peso, rendimiento en jugo,
concentracion de azucares. acidez, ausencia de danos o insectos en el fruto.

A partir de la industnalizacion de la naranja se pueden obtener muitiples productos de los
cuales en México de los mas importantes abarcan el jugo natural, el concentrado, el aceite
esencial y la cascara deshidratada.

Basicamente |la naranja es consumida para:

» Fruta de consumo en fresco
= Jugo natural. Obtenido por pasteurizacion, congelacion y conservado por antifermentos.
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I
Jugo fresco

e Jugo concentrado. Obtenido por congelacién , evaporacion al vacio, por alto vacio y alta
temperatura.

Concentrado en polvo

Conservacion en gajos. Obtenido por calor, congelacién y conserva.

OHODUESTA DE CONSTITLCKON OE £ 4 COMERCIALZ ADORA DE NARANIA N EL MUNICIONS DE C-ICONTEDEC. UE RACRUT

£n la industrializaci6n de este citrico se obtienen los siguientes derivados:
Zumo natural;

Zumo concentrado;

Zumo concentrado congelado;

Pienzo de corteza;

Ligquidos del prensado de |las contezas;
Esencias para reposteria

Extraccion.de aceites esenciales y de semilla
Extraccion de alcohol

Acido citrico

Extraccién de pectina

Pulpa para la alimentacion de ganado
Melazas naturales y concentradas
Mermeiladas y jaleas

TESIS CON
LLA DE ORIGEN

El consumo de la naranja no requiere de productos complementarios ya qQue sus
propiedades tienen los elementos que 1a hacen ser rica al paladar y nutritiva en general para
el organismo ya sea como jugo o fruta

Los productos sustitutos son las demas frutas citricas como la pifia, mandarina, guayaba,
toronja, etc., quienes tienen cada uno de ellos sus caracteristicas propias de sabor y valor
nutritivo siendo a la hora del consumo productos sustitutos y con respecto a sus
propiedades de color sabor y precio no 1o son.

LA NARANJA DULCE SE PUEDE CLASIFICAR EN 4 GRUPOS

1) Grupo Navel; Cuya vanedad principal e@s la VWashington o bahia, se caracteriza por tener
un fruto rudimentano en la zona estilar del fruto principal, son de Mmadurez precoz y dan un
fruto sin semilla de gran tamario. la corteza se pela con facilidad. su color es naranja intenso
y el sabor, rico, dulce y agradable, como fruta de mes rara vez es superada. Sin embargo.
existen limitaciones en su produccion ya que sus arboles Sson menos vigorosos y productivos
que oS de otras muchas vanedades ademas de no poder utilizarse para la proguccion de
jugo concentrado.

2) Grupo Blancas; Se caracteriza por la presencia de semillas 1o cual no es una limitante
para su industrializacién, teniendo mucho interés en aspectos como la productividad y el
contenido de azucar. Las variedades mas importantes son: Hamil, Mash, Parson, Brown,
Pineapple, Salustiana, Jaffa, valencia tardia y Frost
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3) Grupo Sangre; Son muy parecidas a las blancas, se diferencian por las condiciones de
cultivo las cuales favorecen la sintesis de los pigmentos rojos conocidos como antocaninas
que se desarrollan Unicamente si se dan condiciones de bajas temperaturas noctumas, en
climas tropicales y subtropicales. La naranja tipo sangre se han cultivado durante siglos en
la region mediterranea especialmente en ltalia, Espana, Marruecos y Tunez, siendo muy
popular en Europa pero las limitaciones de su produccion y el desarrollo de otras vanedades

de mejor calidad han hecho que pierda importancia comercial. Entre las variedades mas
importantes estan: Maitaise Sanguine, Oval Moro, Sangunelli, Tarocco y Tomago.

4) Grupo Sucrefas; Este grupo aunque pequefio, se caracteriza por tener niveles de acidez
extremadamente bajos, sin embargo, su importancia comercial es muy escasa y No son
aptas para la industrializacion. Las principales vanedades son: sucarr, Sucrefia, Lima y
Mosambi.

COSECHA

En funcién de estas clases y grupos la cosecha de naranja se realiza practicamente todo el
arno, el periodo de minima cosecha abarca del mes de Julio hasta Agosto; de Septiembre a
Noviembre y de Abril a Junio se tiene |a cosecha media y de Diciembre a Marzo, ocurre la
maxima cosecha. Razén por la cual, la cotizacion de la produccién naranjera alcanza su
punto mas alto en ios meses de agosto y septiembre, contrastando con diciembre, enero y
febrero que muestran un abatimiento en los precios. Asi comunmente se dan fluctuaciones
en los precios del orden del 600% o mas, de una época de produccion maxima a otra de
produccion minima, esta variacion pone en evidencia la necesidad de programar
adecuadamente su comercializacion en todo el pais, asi como el establecimiento de
variedades con diferentes comportamientos en su produccién, es decir, variedades de
produccién temprana, media y tardia

La importancia de la cosecha como el transporte de ios frutos hasta el empaque son
operaciones en general subestimadas. El esfuerzo y costos para obtener una fruta de
calidad puede perderse en gran porcentaje por una inadecuada cosecha y transporte.

El desprendimiento del fruto puede efectuarse por tirén o mediante el empleo de alicate. A
diferencia de otras que se han mecanizado, la cosecha para consumo de frutos frescos se
realiza en forma manual. Se han efectuado numerosas experiencias de una mano de obra
estacional no calificada. Por tiréon, los frutos son tomados por el cosechador, realizando a un
mismo tiempo, movimientos de torsion y traccién.

Mediante el empleo de alicate, se evitan los desgarramientos en la zona de insercién. El
core debe realizarse con el pedunculo al ras, ya que los trozos que sobresalen dafian a
otros frutos. Los cosechadores practicos logran sacar el fruto en debida forma con un solo
corte, los ubicados muy en el interior o superior de la copa. Es conveniente, ademas que los
cosechadores utilicen guantes para no dafar la fruta y, de no hacerlo asi. que lleven ias
ufias cortadas.

Los alicantes deben ser livianos, de facil manejo y de puntas redondeadas para evitar ias

lesiones de frutas por pinchazos.
TEZS CON

FALLA DE CRIGEN
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Los frutos ubicados fuera del alcance del cosechador requieren de la utilizacion de
escaleras. Estas se acercan a la copa del arbol. donde e! cosechador va recogiendo los
frutos a su alcance ubicados hacia arriba, a la derecha e izquierda.

Toda operacion de cosecha incluye otras tareas. Ademas de tormar el fruto y del corte
mediante el empleo de alicates, el movimiento de ubicario en el canasto de cosecha que es
completado con el voicado de los cajones o bins, ubicados en el suelo. El volcado debe
hacerse con cuidado, para evitar posibles danos a la fruta. El canasto de cosecha debe ser
liviano y no grande para que el cosechador pueda manejario convenientemente sin

cansarse.

Evitar la cosecha de frutos humedos por rocio. Este fendmeno nos esta indicando la
saturacion de humedad ambiente con frutos turgentes donde la presion de la mano del
cosechador causa la ruptura de la glandulas y |a salida del aceite esencial que produce
quemaduras o manchas en la piel. dafo conocido como oleaocelosis que deprecian la
calidad y ademas, son un medio de cultivo para el desarrollo de los hongos del género

Penicillium.

Cualquiera que sea el medio de transporte que se utilice para llevar |a fruta de la quinta al
empaque, se procurara evitar que el fruto sufra choques violentos durante el mismo.

En Veracruz , el transporte se realiza por camiones en 10s cajones cosecheros (28-30kg) o
bins (400kg). Los cajones cosecheros son de madera con adecuada ventilaciéon, conseguida
por separacion en el montaje de las tablas que forrman los laterales para que dejen rendijas
entre ellas, poseen rebordes o listones en los bordes de su parte superior, como asi también
en la parte inferior, o cual permite cargar uno sobre otro sin que el fondo de los superiores
toque a las frutas de 10s cajones situados abajo.

También es importante para evitar dafos fisicos el estado de los caminos desde la quinta al
galpdén de empaque y mala conduccion del medio de transporte

Otros factores importantes a tener en cuenta. son no dejar ios frutos expuestos a la accion
directa al sol y trasiadarios inmediatamente al golpon de empaque. El inicio de las tareas en
la linea de empaque, luego de cosechados los frutos, no deben superar las 24 horas en
verano y las 48 horas en inviemo, con o cual se reduce 1a germinacién de las esporas de o
hongos ubicados sobre la superficie de |os frutos. Principalmente del género Penicillium

4.2 MANEJO INTEGRAL FITOSANITARIO

La fitosanidad de los productos agropecuarios por ser perecederos es de suma importancia
ya que al no tener fitosanidad demerita [a calidad de estos y representa una barrera
infranqueable en la comercializacion tanto interna como externa.

Para el caso de ia mosca de |a fruta se tiene actualmente establecida una camparia a nivel
nacional con la partiapacién economica de| ierno federal, goblemo y productores,

TESIS (T

FALLA DE ORIGEN
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en los estados de Sonora, Tamaulipas, nuevo Ledn, San Luis Potosi, Veracruz, Hidalgo.
Puebia, Yucatan, Campeche y Quintana Roo, paralelamente se tiene establecido el sistema
nacional cuarentenario con cinco cordones fitosanitanos y casetas interestatales.

El estado de sonora es el unico estado productor de naranja que ha logrado erradicar |la
mosca de la fruta, por el mismo camino se encuentran Nuevo Leon y Tamauhlipas

Por jo anterior se puede decir que hay un esquema bastante compieto para lograr a mediano
plaze preoductos sanos fitosanitariamente hablando siempre y cuando en una forma
organizada los productores sigan participando decididamente para lograrno.

4.2.1 PLAGAS

Las plagas mas comunes que atacan al cultivo son: aradora o negrilla que afecta a la
cascara de los frutos. las moscas de las frutas que atacan directamente al fruto, Ia mosca
prieta y diferentes especies de cochinilla como la escama roja de California, la escama
purpura, la escama amarilia y la escama nevada, entre otras.

4.2.2 ENFERMEDADES QUE ATACAN A LA NARANJA

= VERROCOSIS: (Cladosporium citri), ataca hojas y frutos provocando excrecencias
verrugosas

= FUMAGINA: (Capnodium citri), 1a planta se cubre de un mohonegro aterciopelado que le
da el aspecto de estar ahumada. Partidura de! fruto (causa fisioldgica) |a corteza del fruto
se desgarra produciendo grietas profundas, esto ,por falta de agua durante etapas de
desarrollo del fruto.

= EXANTEMA O DIE BACK: (Causa desconocida). las extremidades de las ramas se
secan, las hojas se caen, en ia corteza de los frutos se notan manchas irregulares
vitrosas rojizas.

= ANTRACNOSIS: (Coletotichum gloesporoides). en las hojas se producen manchas
obscuras cerca del brote del limbo se secan y aparecen como roidas, las extremidades
de |as ramas se secan, en los frutos maduros, producen manchas violaceas, limitadas.
secas y depnmidas.

= MELANOSIS: (Phomosis citri), se notan en las hojas pequefas manchas circulares, lisas,
brillantes. En el fruto antes de estar maduro. se forman manchas en forma de bandas,
como si hubiera escurndo un liquido

= GOMOSIS: (Diversas causas), ataca a raices gruesas y a la base det tronco

produciendo ulceraciones limitadas por tejido hipertrofiado con produccion de un liquido
gomoso.
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= LA TRISTEZA: El virus de la tristeza de los citricos (VTC). enfermedad potenciaimente
peligrosa que debilita. marchita y entristece a las plantas del naranjo.. EIl VTC es un
closterovirus gue Se transmite por injerto y de manera, semipersistente por afidos o

puigones.

4.3 ANALISIS DE LA DEMANDA DE NARANJA

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMEME SA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIDNG DE CHICONTE DEC VERACRUZ

Entiéndase a la demanda como la cantidad de bienes y servicios que una o un grupo de
personas, estarian dispuestos a comprar a un precio determinado

El comportamiento de la demanda de naranja en el pais presenta cierta estabilidad por
considerarse en nuestros dias una costumbre en los habitos alimentictios de la familia
mexicana el consumir jugo de naranja en todas las estaciones del afo, ademas de
acrecentarse la demanda por los periodos de aita produccion. debido a |la excesiva oferta, 10
que representa una baja en el precio, situacidén que favorece el consumo de naranja como
fruta fresca de temporada. Los meses de noviembre y diciembre reprasentan una
ascendente demanda de naranja debido a las tradiciones mexicanas de fiestas como dia de
muertos. y fiestas decembnrnas.

l.a temporada de menor demanda en el mercado es cuando existe escasez o baja
produccion en los estados productores de naranja del pais como Veracruz, San Luis Potosi y
Nuevo Ledn principalmente. cuando esto sucede el precio de la naranja se eleva
considerablemente, debido a que en la ciudad de México se requiere del producto. por
representar el jugo de naranja como parte de la dieta alimenticia de |a poblacion, sobre todo
por las mafanas para el desayuno. Lo anterior se manifiesta en los meses de, junio, julio,
agosto. septrembre, octubre y noviembre.

La demanda de naranja es mayor en la Ciudad de Mexico cuando los precios bajan y la
calidad de la naranja es mejor, @s decir , en la temporada de la fruta, periodo que abarca los
meses de, gictembre, enero, febrero, marzo. abril y mayo

La demanda de |la naranja en México asciende a 26.5 kg. Per-capita de manera estable. Las
vanaciones en los precios no provocan un cambio importante en el consumo, dado que la
demanda es INELASTICA. Es decir, la naranja se consume en México independientemente
del nivel de precios, por lo que puede ser considerado un bien de primera necesidad. Dicho
fenomeno es de gran importancia para el futuro de la produccion de naranja en México, dado
que indica que la demanda nacional soélo va a aumentar en la medida en que crezca la
poblacion.

Los lugares de demanda de naranja para consumir en fresco y su venta se realiza al
menudeo, o bien, se consume en el mismo lugar. En el area metropolitana de la Ciudad de
Meéxico se da en:

e Restaurantes
e Cilinica y hospitales
* Mercados

7
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Tianguis

Supermercados

Puestos de jugos y licuados
Comedores

=~
[N



CANALES - MERCED

7 DE EMDRE A COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNIIDIO DE OHICONTEDEC UE RACAUS

DRODUESTA DE CONSTIT

CUADRO No.-10
PROYECCION DE LA DEMANDA

ANOS POBLACION INDICE OE POBLACION TNDICE DE DEMANDA

ANTERIOR CRECIMIENTO | ESPERADA | CONSUMO (X ESPERADA
2000 97.483.412 25 99.920.497 26.5 2.583.310 tn.
2001 99,920,497 25 102.418.509 26.5 2.714.090 tn
2002 102.418.509 25 104.978,972 26.5 2,781,942 tn
2003 104.978.972 2.5 107.603.446 26.5 2.851.491 tn
2004 107.603.446 2.5 110.293.532 26.5 2.922.778tn
2005 110.293.532 2.5 113.050,871 26.5 2.995.848 tn
2006 113.050.871 2.6 115.877.143 26.5 3.070.744 tn
2007 115.877.143 2.5 118.774.071 26.5 3.147.512 tn
2008 118.774.071 2.5 121.743.422 26.5 3.226.200 tn
2009 121.743.422 2.5 124,787,008 26.5 3.306.855 tn

FUENTE: CENSO DE POBLACION. INEGI. 2000

DEMANDA POTENCIAL

Partiendo de lo anterior la demanda nacional asciende a 2.583,310 toneladas al afio para la
poblaciéon de 97,483,512 de habitantes del pais.

Para la Ciudad de Meéxico la demanda asciende a 470,000 toneladas al afo para la
poblacidn de 20,000,000 de habitantes.

En resumen la demanda de naranja en la ciudad de México es permanente a pesar de la
vanacion de precios, produccion y calidad en la produccion, de manera que si se tuviera
produccién de calidad todo el aito el consumo seria estable en un 100% y con aumento en la
medida del crecimiento de la poblacién.

4.4 ANALISIS DE LA OFERTA DE NARANJA

Entiéndase a la oferta. como la cantidad de bienes y servicios que un cierto nimero de
oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado.

En México se produce basicamente naranja de la variedad valencia misma que se
comaercializa en todos |os estados de |a republica, pero basicamente el Distrito Federal y
area metropolitana donde se registran los mayores indices de consumo y donde se registran
los precios bases que ngen al resto del pais, por esta importancia trataremos con mayor
detenimiento el estudio de mercado en el Distrito Federal y area metropolitana. La naranja
valencia que llega a la Central de Abastos de iztapalapa se comercializa con 10s Nnombres
de:
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Temprana.- Naranja valencia que se cosecha a principios de la temporada alta.
Tardia - Naranja valencia Qque se cosecha a finaies de |a temporada alta
Mayera .- Naranja valencia que se cosecha en el mes de mayo.

Agostera.- Naranja valencia que se cosecha en el mas de agosto.

Pinatera.- Naranja que se cosecha en el mes de diciembre.

Nortefa.- Naranja valencia o sucreia que se cosecha en Ios estados del norte del pais.
Corriente - Naranja valencia de tamarno pequeria y manchada.

El periodo de cosecha de la naranja en México se presenta de Octubre a Diciembre, con el
100% de la produccion de las variedades tempranas. Las variedades tardias presentan su
periodo de cosecha de enero a marzo en un 70%, de abrl a junio un 25% y de julio a

septiembre un 5%.

Para el estado de Veracruz que es el principal productor. ademas de la cosecha de
variedades tempranas, se cuenta con fruta en los mese de mayo (mayera) y agosto
(agostera) en pequefas cantidades.

CUADRO N

0.-11

CALENDARIO PRODUCTIVO DE NARANJA POR VARIEDADES

ESTADO VARIEDADES VARIEDADES TARDIAS
TEMPRANAS

Nuevo Ledn Oct-Dic Ene-Junio
Tamaulipas Oct-Dic Dic-Junio
San Luis Potosi - Ene-Mayo
Veracruz Oct-Dic Ene-Mayo
Sonora QOct-Dic Ene-Julio
Tabasco - Ene-Mayo
Yucatan - Ene-Abrii

FUENTE: INIFAP-SARH. 1998
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SUPERFICIE, PRODUCCION Y RENDIMIENTO DE LA NARANJA A NIVEL NACIONAL

CUADRO No. 12

ANO SUPERFICIE | PRODUCCION | RENDIMIENTO CONSUMO PER
COSECHADA (Ton) (Ton/Ha) CAPITA (Kg.)
__(Ha)

1990 176,000 2,220,000 12.6 23.15
1991 183.000 2.369.000 12.9 27.13
1992 199.000 2.333.750 11.7 26.5
1993 239.039 2.369.617 10.0 24.73
1994 231.000 2.378.00 10.29 25.3
1995 273.186 3,571,000 13.07 26.0
1996 255.515 3.101.028 12.13 26.5
1997 255515 3,943,858 154 26.5
1998 255.515 3.331.152 12.1 26.5
1999 273158 3.973.135 14.5 26.5
2000 271589 3.258.312 11.99 26.5

FUENTE: ANUARIO ESTADISTICO SAGARPA 2000.
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CUADRO No.-13
PRODUCCION NACIONAL Y ESTATAL

VER. TAMPS N.L S.L.P SON. OTROS TOTAL (Tn)
(miles | (miles | (miles (miles (miles de | (miies de
ANO deTn) |deTn)| deTn) de Tn) Tn) ™)

1990 1.494 157 38 99 122 310 2.220,000
1991 1.585 140 40 25 99 185 2.074.000
1992 1.435 214 25 291 148 427 2.592.000
1993 1.430 429 99 298 179 478 2.912.000
1984 1586 520 110 314 186 593 3.110.000
1995 1.874 374 254 419 161 489. 3,571.541
1996 1.019.7 743.9 258.8 289.9 167.9 620. 3.101.028
1997 11.775 15.9 38, 164 585 864, 3.913.243
1998 6,886 386. 201, 22, 151, 924 3.872.012
1899 6.886 386, 103 10 151.9 983 3.973.135
2000 11.775 745 258 419 168 488 3.258.312
FUENTE: CENTRO DE ESTADISTICA AGROPECUARIA 2000

Los rendimientos por hectarea en México son bajos comparados con otros paises
productores, en Veracruz, que es la zona mas importante productora de citricos, los niveles
de rendimiento oscilan entre 7 y 22 ton./Ha y en Tamaulipas entre 6 y 17 ton./Ha. Cabe
mencionar que el rendimiento potencial que se puede esperar en la zona citrica de Meéxico
es de 40tn/Ha, segun publicaciones del INIFAP

Los productores de naranja en Meéxico presentan caracteristicas similares de bajo nivel
productivo y diferente aplicacion de tecnologia que va desde niveles muy bajos, bajos,
medios y altos los cuales analizaremos:

2 NIVEL MUY BAJO DE TECNOLOGIA

Dentro de esta tipologia se encuentran los productores de bajos recursos economicos,
poseen menos de 5 has. de superficie, en la mayoria de los casos venden su produccion
antes de la cosecha o ya tienen vendida |la huerta durante varios afos, por tal motivo no
realizan actividades primordiales para el cultivo.

o NIVEL TECNOLOGICO BAJO

Su produccién oscila entre 1as 5 y 8 Tn/Ha, realizan actividades elementales como chapeo a
machete 0 en algunos casos en tractor, cajeteo de 1 a 2 veces durante todo el aflo. Cabe
aclarar que en este nivel se inciuyen tanto a pequefios como a medianos productores y
algunos casos de grandes productores

CON
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o  NIVEL TECNOLOGICO MEDIO

Este productor depende de su huerta en |la mayoria de |los casos, posee una superficie que
va de las 5 a 20 has., attende su plantacion CON sus Propios recursos. en su mayoria no
dispone de maquinaria y recurre al alquiler de |la misma. contrata peones para realizar la
limpieza de su terrenc, realiza podas, utiliza fertilizantes y hace cajetes al arbol . Su
rendimiento va de las 12 a 18 Tn/Ha en terrenos de mediana calidad (ladera o rejollas), con
buena profundidad de suelo y pueden superar las 20 Tn/Ha si disponen de terreno tipo

vegas.

Los productores medianos que tienen plantaciones mayores de 10 has. pueden contratar
con un tractor con los implementos indispensables para realizar sus labores (rastras y
arados), tienen mochilas para aspersion que pueden ser manuales o de motor.

2 NIVEL TECNOLOGICO ALTO

Poseen una superficie mayor a las 20 has., generalmente estan integrados a la
comercializacion y a otras actividades economicas, este tipo de productores en cada region
es muy reducido y se podria decir que no son mas de 50.

Se caracterizan por tener maquinaria y equipo para realiza sus actividades. Dan 4 rastras
por afio, 4 redondeadas o cajeteos a cada arbol durante el afio y en general tienen bien
atendidas sus huertas. Alcanzan rendimientos de 15 a 30 Tn/Ha segun las caracteristicas de
su terreno y la edad de sus arboles y obtienen fruta de buen tamaro, coloracién y
consistencia. Disponen de agua para riego de auxilio y guardan su fruta para cosecharia
fuera de temporada (mayo, junio, juiio) obteniendo mejores precios

La maquinaria y equipo con que cuentan estos productores es diversa pero generaimente
cuentan con uno o dos tractores con sus implementos. también cuentan con aspersoras
mecanicas para aplicar fentilizantes, plaguicidas. disponen de chapoleadoras mecanicas.
cuentan con su propio cargadero de naranja y pueden enviar directamente su producto a un
introductor de los mercados terminaies.

A cada nivel tecnologico corresponde una productividad diferente, asi también se puede
clasificar a |10s productores como en el cuadro siguiente:

77




CANALES - MERCED

DADOUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRE SA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MLNICIING DE CHICONTE DEC. VERACILE

CUADRO No.-14
VERACRUZ, CARACTERIZACION DE LOS PRODUCTORES EN BASE A SU

PRODUCTIVIDAD
FF caviaed 16 Superhcie Escaia de R ) R ion entre
(873) (8,524.6 ha ) | produccién ontre estratos | estratos por
35 del total % del total (ha) por produccién
. rendimiento ( % dei wiat)
( muy baja
=100)
Muy baja 53.49 48.39 9.10 100 26.59
5 tha
Baja 28.64 26.59 9.07 160 22.69
8 Yna
Media 11.81 15.00 12.30 300 24.01
15 t/ha
Alta 5.96 10.02 16.42 500 26.71
25 t/ha
TOTAL 100.00 100.00 9.76 100.00

Fuente: CIES TAAM. 1998
El primer grupo de productores se caracteriza por obtener muy baja productividad con un
promedio de 5.0 %. Este grupo tiene una gran importancia social, pues representa empleo,
generacion y distribucion de ingresos para el 53.5 % de las familias vinculadas con {a
produccion de naranja generados a nivel estatal apenas si rebasa el 26 %. Cabe resaltar
que su escala de la produccion es alta. pues rebasa las S ha per capita.

El grupo dos, de importancia social y econdémica, donde se ubican los productores de
productividad baja (8 ton/ha ), representa el 29% del total, posee el 27 % de la superficie y
aporta aproximadamente el 23 % de la produccion total.

En el tercer grupo se ubica el 12% de los productores, su productividad es de 15 tha, y
aporta el 24% de la produccidén. Y, finaimente, en el cuarto grupo se ubica el 6% de los
productores, que representa el gran capital en el campo mexicano vinculado a la
agroindustria, aportando el 27% de la produccidon total y su productividad es de 25 tha,
cuatro veces mayor que el primer grupo.

Existe una notable diferencia en los rendimientos por hectarea entre los cuatro grupos
mencionados. El grupo de tecnologia media supera los rendimientos del grupo muy bajo en
un 200%, mientras el grupo con tecnologia alta lo rebasa en un 400%. Debemos resaltar
que la escala de la produccion no desempefa un papel relevante en la productividad de
naranja en el primer estado productor de México, pues ante niveles de productividad
diferentes, hasta en un 400%. |a escala de la produccion sélo lo es un 68%

Observamos que el nivel de productividad de cada estrato tiene una estrecha relaciéon con
los costos de produccion y la aplicacion adecuada de |a tecnologia disponible en el pais.
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Cabe sefalar que |os productores del municipio de Chicontepec. Veracruz se encuentran
ubicados en |la escala media de tecnologia y productividad.

DESTINOS DE LA PRODUCCION

De la produccion nacional de naranjas, se destina al mercado nacional el 85%, la industria
(de jugos pnncipaimente) procesa un 14% y se tiene una reducida participacion en el
comercio exterior, exportandose poco menos del 1% de la produccién. como fruta fresca

Por entidad, el destino de la produccién de naranja es de la siguiente manera:
VERACRUZ.- Casi !a totalidad se destina al mercado internc, pnncipalmente a la ciudad de
Meéxico, una parte menor se utiliza para la fabricacidn de jugos y otras parte en menor
escala, se destinan a las entidades de Michoacan, Puebla, Jalisco y Ttaxcala.

SAN LUIS POTOSIL- La produccién naranjera se canaliza para consumo directo,
principalmente a ias siguientes ciudades.: Guadalajara. ,Aguascalientes, D:F., Zamora,
Guanajuato, y el propio estado.

TAMAULIPAS - Parte de la cosecha se destina al comercio exterior empacado como fruta
fresca. Cantidades menores se procesan junto con otras frutas como melén, pifta y toronja
en las galeras para su exportacion. El resto de la produccion se dinge a poblaciones de los
estados de México, Jalisco y al D,F,

NUEVO LEON.- El estado aporta el mayor porcentaje de la exportacion de fruta fresca
mexicana. También destina parte de la produccién a la industria juguera y de jugos
concentrados y para la transformacion regional de mermeladas y dulces a base de naranja

4.5 PRECIOS DE LA NARANJA

Los precios de la naranja tienen una varnacién de acuerdo a la oferta y demanda de tfos
consumidores y productores, pero también estan sujetos a las vanaciones de clima que
pueden hacer que |a oferta aumente o disminuya, asi Imismo el precio

Por otro lado. los precios se registran en los diversos mercados por los cuales circula la
naranja, como lo son:

Precios en origen.- Son los precios que se refieren a la produccién de naranja a pie de
huerta y que por lo regula son tratados con los intermediarios © coyotes.

Precios en anden de subasta.- Son los precios que se registran en el anden de subasta de
fa Centra! de abastos del Distrito federal

Precios en bodega al mayoreo.- Son los precios que se registran en las bodegas de las
centrales de abasto.

—
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Precios al consumidor.- Son los precios a los que se oferta la naranja en los mercados
publicos, tianguis, supermercados. etc.

Los comportamientos de precios en diferentes mercados en los que se comercaliza la
naranja son los que se mencionan en 10s siguientes cuadros:

CUADRO No.-15 N
DIFERENTES PRECIOS DE LA NARANJA CORRESPONDIENTE AL ANO DE 1996

MES PRECIO EN PRECIO EN PRECIO EN PRECIO AL
ORIGEN SUBASTA BODEGA (Kg) CONSUMIDOR (Kg)
(Kg) (KQ)
ENERO 0.73 0.69 0.83 1.45
FEBRERO 0.80 0.75 0.80 1.40
MARZO 0.85 1.01 1.28 1.52
ABRIL 1.30 1.35 1.86 1.55
MAYO 1.50 0.79 1.88 1.85
JUNIO 1.45 1.92 2.40 2.10
JULIO 2.35 2.29 3.13 2.80
AGOSTO 1.75 2.27 3.00 1.87
SEPTIEMBRE |1.80 1.31 2.31 2.64
OCTUBRE 0.65 0.90 1.42 2.90
NOVIEMBRE 0.55 1.10 1.11 1.67
DICIEMBRE 0.90 1.05 1.04 1.80

FUENTE: Ongen y Bodega = SNIM 1996
Subasta = CEDA |ztapalapa Coordinacién del mercado de subasta
Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma

PRECIOS DE NARANJA 1996 iBPRECIO |

EN i

ORIGEN
wFifcio
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2 ————— of@®cio
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: BODEGA |
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DOR(Kg) ||
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CUADRO NO -6 -
DIFERENTES PRECIOS DE LA NARANJA CORRESPONDIENTE AL ANO DE 1227

f PRECIO EN PRECIO EN PRECIO EN PRECIO AL
MES ORIGEN SUBASTA BODEGA ($/Kg) | CONSUMIDOR ($/Kg)
($/Kg) ($/4Q)

ENERO 0.47 0.69 0.91 1.50
FEBRERO 0.57 0.76 1.03 1.50

MARZO 0.64 0.72 1.11 1.50

ABRIL 0.58 0.83 1.27 1.50

MAYO 0.55 0.92 1.34 1.67

JUNIO 0.83 1.18 1.61 2.00

JULIO 1.20 1.39 1.83 1.69
AGQOSTO 1.65 1.50 2.44 2.00
SEPTIEMBRE 1.02 1.03 1.88 2.33
OCTUBRE 0.38 0.71 .1.35 2.41
NOVIEMBRE 0.37 0.640 1.00 2.12

| DICIEMBRE 0.41 0.67 1.02 2.50 N
FUENTE: Origen y Bodega SNIM 1997

Subasta CEDA iztapalapa Coordinacion del mercado de subasta

Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma

PRECIOS DE NARANJA 1997 i PRECIO EN!
: ORIGEN
25 r K {$/Kg)

/@ PRECIO EN
SUBASTA
(/K@)

O PRECIO EN
BODEGA
! ($/Kg)

F O PRECIO AL
CONSUMID
OR ($/Kg)
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CUADRO No.-17 ~
DIFERENTES PRECIOS DE LA NARANJA CORRESPONDIENTE AL ANO DE 1998

PRECIO EN PRECIO EN | PRECIO EN PRECIO AL
MES ORIGEN SUBASTA BODEGA CONSUMIDOR ($/Kg)
($/Kg) ($/Kg) ($/<g)
ENERO 0.50 60 .80 1.50
FEBRERO 0.61 63 70 1.28
MARZO 0.65 71 .75 1.42
ABRIL 0.56 74 .80 1.52
MAYO 0.52 .83 .86 1.80
JUNIO 0.88 1.11 1.20 1.99
JULIO . 1.40 1.21 1.26 2,75
AGOSTO 1.70 1.50 1.60 3.27
SEPTIEMBRE 1.10 1.40 1.50 3.57
OCTUBRE 0.20 7 1.20 5.00
NOVIEMBRE 0.30 0.88 1.25 5.10
DICIEMBRE 0.38 1.01 1.35 5.15

FUENTE: Origen y Bodega SNIM 1998

Subasta CEDA |ztapalapa Coordinacion del mercado de subasta

Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma

PRECIOS DE NARANJA 1998

ENEWO ren

MaRZO  ABRL  wmavD

sep ocr =

rrsd
-

OPRECIO EN
ORIGEN
($/Kg)

‘@ PRECIO EN
SUBASTA
($/Kg)

DO PRECIO EN
BODEGA
($/Kg)

OPRECIO AL
CONSUMID
OR ($/Kg)



CANALES - MERCED

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRE SA COMERCIALIZADORA DE MARANIA EN €L MUNICION DE CHICONTEDEC VERACHUZ

CUADRO No.-18 -
DIFERENTES PRECIOS DE LA NARANJA CORRESPONDIENTE AL ANO DE 1999

PRECIO EN PRECIO EN PRECIO EN PRECIO AL
MES ORIGEN SUBASTA BODEGA ($/Kg) CONSUMIDOR

($/Kg) ($/KQ) ($/Kg)
ENERO 0.47 .91 1.50 5.00
FEBRERO 0.57 .98 1.60 2.80
MARZO 0.64 1.19 1.20 2.38
ABRIL 0.58 1.59 1.35 3.10
MAYO 0.85 .83 1.10 3.26
JUNIO 0.93 1.11 1.15 3.92
JULIO 1.20 1.21 1.25 3.92
AGOSTO 1.65 2.35 2.50 3.88
SEPTIEMBRE 1.02 2.65 2.65 4.20
OCTUBRE 0.38 .69 1.20 4.40
NOVIEMBRE 0.37 .87 1.25 5.00
DICIEMBRE 0.41 1.01 1.35 5.10

FUENTE: Origen y Bodega SNIM 1999
Subasta CEDA |ztapalapa Coordinacion del mercado de subasta
Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma

PRECIOS DE NARANJA 1999
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CUADRO No.-19 .
DIFERENTES PRECIOS DE LA NARANJA CORRESPONDIENTE AL ANO DE 2000

PRECIO EN PRECIO EN PRECIO EN PRECIO AL
MES ORIGEN SUBASTA BODEGA ($/Kg) CONSUMIDOR
| (/g | ($/KQ) ($/Kg)
ENERO 0.79 1.40 1.44 2.30 |
FEBRERO 0.45 0.87 1.42 2.80 |
MARZO 0.64 1.22 1.44 2.78 !
ABRIL 0.79 1.30 1.71 3.10 !
MAYO 0.80 1.50 1.99 3.82
JUNIO 0.88 1.45 1.68 3.92
JULIO 0.95 1.26 1.75 3.92
AGOSTO 1.06 1.35 2.94 4.88
SEPTIEMBRE 0.65 1.88 1.93 3.20
OCTUBRE 1.68 2.21 3.14 3.40
NOVIEMBRE 0.56 1.04 1.489 3.00
DICIEMBRE 0.58 1.50 1.60 3.10 1

FUENTE: Origen y Bodega SNiIM 2000
Subasta CEDA Iztapalapa Coordinacién del mercado de subasta
Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma

PRECIOS DE NARANJA 2000
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DETERMINACION DE COSTOS DE COMERCIALIZACION

Para los productores los costos de comercializacidn se refieren a:

Mano de obra cortadores $120.00 por jornal
Transporte a |la ciudad de Meéxico $5,500.00 por camion 10tn
Cuotas o peajes en CEDA $300.00 por camién

Porcentaje a corredores $1000.00 a $2000 por camion

4.5.1 ANALISIS HISTORICO DE PRECIOS

Para entender mejor 1os Montos que va adquinendo la naranja en sus diferentes etapas que
recorre hasta ser consumida es necesario conocer y clarificar los diferentes precios que se
registran como: precio de origen, precio de subasta, precio de bodega y precio al publico: El
precio en origen es la cantidad que se paga al productor © vendedor a pie de bascula, es
decir, ya cosechada la naranja, el precio de subasta el que se paga por el producto ya
puesto en el area de subasta de l1a Central de Abastos de la Ciudad de Mexico, el precio de
bodega es el que registran las bodegas de la Central de Abasto de la Ciudad de México por
venta al mayoreo y el precio al publico es el que se registra como venta al consumidor final
al menudeo

TESIS CON
FALLA DE CRIGEN
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CUADRO No.-20
PRECIOS EN ORIGEN

| PRECIOS EN ORIGEN

1996 1987 1998 | 19989 | 2000
E | |
ENE 0.73 0.47 0.5 I 0.47 1 0.79
FEB 0.8 0.57 G.61 0.57 V .45
MAR 0.85 0.64 0.65 0.64 0.64
ABR 1.3 0.58 0.56 0.58 679
MAY 1.5 0.55 0.52 0.55 0.8 |
DUN 1.45 0.93 0.88 0.93 0.88
oL 235 1.2 14 1.2 0.65
AGTO 175 1.65 1.7 1.65 1.06
SEPT 1.9 102 L] 1.02 665 |
ocT 0.65 0.38 0.2 0.38 1.68
NOV 0.55 0.37 0.3 0.37 0.56
Dic 0.8 G.41 0.38 0.41 0.58

FUENTE: Origen y Bodega SNIM 2000

Subasta CEDA iztapalapa Coordinacidn del mercado de subasta

PORECIOS EN ORIGEN jpipuiy

Como se aprecia en la grafica los precios de origen del periodo de 1996 al 2000 van
disminuyendo paulatinamente en sus diferentes etapas de produccién o bien. se estancan a
través de los afios.
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CUADRO No.-21
PRECIOS EN SUBASTA

[ PRECIOS EN SUBASTA
[ 1996 1997 1998 1999 i 2000
S i

:ERO 0.68 06 0.6 0.91 } 14
FEB 0.75 0.63 0.63 098 | 0.87
MARZO 1.01 0.71 0.71 1.19 T 122
ABRIL 1.35 0.74 0.74 1.59 13
MAYO 0.79 0.83 0.83 0.83 15
LGUNIO 1.92 1.1 111 1.1 1.45
DulIo 2.29 1.21 1.21 | 1.21 1.26
AGTO .27 1.5 15 2.35 1.35
SEPT 1.31 1.4 1.4 2.65 1.88
ocT 0.9 0.69 0.69 0.69 221
NOV .4 0.87 0.87 0.87 1.04 1
Dic 1.05 1.1 1.1 | 1.01 1.5 1

Dic .
FUENTE: Origen y Bodega SNIM 2000
Subasta CEDA |ztapalapa Coordinacion del mercado de subasta

PRECIOS EN SUBASTA

TOMES
'@ ENERO
ares
OMARZO
'@ABRIL
{BMAYO
WIUNIO
gJsuLio
@AGTO
{MSEPT
. BOCT
2000 ONOV
'@o\C

1996 1997 1998 1999

Los precios de subasta se mantienen estables o con variaciones no muy significativas a
través de los diferentes meses del afo y ligeramente tienden a aumentar.
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CUADRO No.-22
PRECIOS EN BODEGA

r PRECIOS EN BODEGA
‘ s [ 1996 1997 , 1998 1999 2000
NERC 0.83 081 | 08 15 1.44
FEB .9 1.03 07 1.6 1.42
MARZO [1.28 1.11 0.75 1.2 1.44
IRBRIL 1.86 1.27 0.8 1.35 .71
MAYO 1.88 1.34 0.86 11 1.99
UUNIC 24 1.61 1.2 115 1.68
ULIO B3 1.83 1.26 1.25 1.75
IAGTO B 2.44 1.6 25 2.94
ISEPT 2.31 1.88 1.5 2.65 1.93
CcT 1.42 1.35 1.2 1.2 314
NOV 5K 1 1.25 1.25 1.49
DIC 1.04 1.02 1.35 1.35 1.6
FUENTE: Origen y Bodega SNIM 2000

Subasta CEDA |ztapatlapa Coordinacion del mercado de subasta
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PRECIOS EN BODEGA
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Los precios en bodega se mantienen estables a través del periodo de estudio 1966 al 2000
con casi nulas variaciones en las diferentes etapas de proauccién
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DRODUESTA DE CONSTITUGION OF EMDRE A COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNKCHHO DE CHICONTEDEC VERACIUT

CUADRO No.-23
PRECIOS AL PUBLICO

| PRECIOS AL PUBLICO

o e 1997 1988 Wee | 2000
ENERO 145 15 15 5 23
FEB X 15 1.28 Z8 28
MARZO 52 75 T2 238 Z.78
RERIL .55 15 .52 EX] 33
MAYO 7.85 167 7.8 356 3.62
{UNIO -X] 2 1,99 392 3.2
pouo 58 168 2.75 392 362
RGTO .87 z 3.57 388 3.88
sEPT p.6a 233 357 42 32
ocT 2.9 2.41 5 44 34
Nov 767 212 EX) 5 3
Bic fe |25 5.5 54 EX]

Consumidor = Escaparate de precios, Diario Reforma 1999

D MES
PRECIOS AL PUBLICO . ENERO E‘f
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Los precios al consumidor final van en aumento a traves de los afos de estudio de 1996 al
2000 y con una tendencia progresiva.
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En resumen podemos deducir que los precios que se le esta pagando al productor por su
cosecha en los afos de estudio va en decremento desfavoreciendo asi los ingresos de los
productores de naranja; |los agentes que intervienen en la Central de Abasto de |a Ciudad de
México (corredores y bodegueros), registran sus precios casi sin variacion a traves de las
diferentes etapas de produccidn de la naranja situacion gque reflieja el control o (a influencia
dentro del mercado para imponer y controlar precios y sus ganancias, por uitimo los precios
que el consumidor final paga va en aumento de manera gradual, |0 que habla de las
ganancias cada vez mayores de |os agentes que venden al detalle.

BRODUESTA DE CONITITUCION DE EMPRE 1A COMERCIALIZADOAA DE MARANIA EN EL MUNIOSIO DE CHICONTEDEC VERACRUY

Las tendencias para los préoximos afios seran las mismas si los canales de comercializacion
o los agentes que intervienen en la misma no cambian o bien exista una alteraciéon en la
produccién de naranja puesto que se trata de una practica comercial por tradicién controlada
por pocas manos que satisfacen las necesidades economicas inmediatas de los diferentes

vendedores.

4.6. COMERCIALIZACION DE NARANJA
4.6.1 COMERCIALIZACION NACIONAL DE LA NARANJA

La comercializacion al interior del pais se efectua a granel, evitandose de esta manera la
elevacion de costos originados en el proceso de empague

El mercado nacional consume principalmente |a naranja como fruta fresca y la utiliza para
obtener jugo natural casero; otra parte de fruta va a las jugueras en donde se procesa y
envasa; en este proceso domina la naranja valencia. Los sistemas comerciales son muy
simples y se describen a continuacion

SISTEMA TRADICIONAL

En la comercializacion de naranja en México o mas comun es |a venta de fruta en el arbol
(al tiempo) y 10s compradores (acaparadores, intermedianos) tratan el precio previa visita a
la huerta. en la que evalidan !a fruta por su tamafo, sanidad, volumen, etc. El precio se
negocia con el productor tomando en cuenta que el comprador realiza la cosecha. transporte
y mercadeo.

Bajo este sistema, de compra al tiempo, el intermediario transpornta la fruta cosechada a
granel en camiones torton (dos ejes) o rabones (un eje), segun el caso, con las
consecuentes peérdidas de fruta con compresion (magullado), que sufren las qQue se
encuentran en la parte inferior del vehiculo.

TESIS CON 0
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ORODUESTA DE CONSTITUOON DE EMDBESA COMERCIAL ZADORA DE NARANIA EN EL MUNKIDIO DE OMICONTEDEC VERACAUZ

SISTEMA PARTICULAR

Hay productores que cosechan su fruta y la trasladan a los centros de acopio y recepcion
de mayoristas en las mismas plazas o fuera de ella. tratando el precio en ese momento, la
mayoria de las veces en condiciones desfavorables, ya que estan vendiendo fruta cortada y
sujeta a deterioro por la altas temperaturas que prevalecen en el tropico en esa parte del
afio y la poca ventilacion con que se maneja, lo que presiona al preductor y pone en ventaja
al comprador de ofrecer al precio mas conveniente para él.

SISTEMA GENERAL

partiendo tanto de los sistemas tradicional como particular, la fruta se lleva a las centrales
de abasto y de ahi se redistribuye a los mercados locales, donde se pone a disposicion del
consumidor.

L.os canales de comercializacidn son diversos, pero |os principales como ilustra el siguiente
esquema son:

CANALES DE COMERCIALIZACION DE LA NARANJA DE VERACRUZ

1[ ProDUCTOR - AcoPIADOR LocAL gl ACOPIADOR REGIONAR] cEDAS] g
[ oeTausTas I consumipor Final

2[ PRODUCTOR |gu| CEDAS | go] DETALLISTAS | o] cONSUMIDOR FiNaL |
3[ PRODUCTOR l.chomm:ora]-» I AGROINDUSTRIﬂ—.‘ CONSUMIDOR I

4.6.2. DESCRIPCION DE LOS CANALES DE COMERCIALIZACION DE NARANJA QUE SE
DIRIGE A LA CENTRAL DE ABASTO DE LA CIUDAD DE MEXICO.

1. €l productor vende a coyotes o intermedianos
2. Los intermediarios venden a acopiadores regionales o comerciantes

3. Los comerciantes o acopiadores venden la produccion a la central de abastos a
cofredores o comisionistas

TESIS CON
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DROPUESTA DE CONSTITUCION DE EMORE SA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN £L MUNKCITNO DE O ITEDEC. VERACTR Y

4. El corredor o comisionista distribuye el citnco en su mayoria a los comerciantes
bodegueros mayoristas, y en menor medida a las tiendas de autoservicio. Las cadenas de

autoservicio, pondran el citnico en manos del consumidor final ya sea en estado fresco o
procesado.

5. El bodeguero mayorista de {a CEDA canaliza principalmente el producto a comerciantes
medio-mayornistas, bodegas y a costaleros de la misma central de abastos o la merced.

6. El comerciante medio mayorista y bodeguero canaliza el producto principaimente a
detallistas, puestos de jugo y costaleros

7. El detallista y costalero dirigen la naranja a los tianguistas puestos de jugo y mercados
publicos quienes ofrecen el citrico todos los dias del afo a diferentes precios.

8. Los puestos de jugo y licuados ofrecen al consumidor el producto ya transformado,
existen establecimiento y puestos de venta exclusiva de jugo de naranja sobre todo en
temporada aita. Los costaleros, se dedican a la venta directa al consumidor y ofrecen el
producto en costales estableciéndose en la via publica.

AGENTES QUE INTERVIENEN EN LA COMERCIALIZACION DE LA NARANJA

Los agentes que intervienen en la comercializaciéon de |a naranja son los siguientes:
Comerciantes

Coyotes

Comisionistas regionales

Corredores

Mayonstas

Detallistas:

COMERCIANTES

Existen 3 grupos de comerciantes
1. comerciantes pequefios

2. comerciantes medianos

3. comerciantes grandes

COMERCIANTES GRANDES

Manejan cantidades diarias de naranja superiores a las 150 toneladas en temporada aita,
existen en todas las zonas productoras de Veracruz y San Luis Potosi, su numero en
cualquiera de las regiones dificilmente supera ta de 5 comerciantes.

Proporcionan financtamiento a los productores, actualmente se calcula fimancian 700 a 1000,
los compromisos contraidos con los productores son de vender la naranja a los

Foie AR
TECIQ ‘V,DN

PN W

FALLA DE CRIGEN




CANALES - MERCED
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comerciantes, los precios suelen ser menores a los precios que corren en la region. cuando
no hay pago de intereses o en su defecto se cobra de 8 al 15% de interés mensual

Ante los problemas de los comerciantes habilitadores para la recuperacion del capital
invertido cuando los productores recurren a otros comerciantes, © No pueden cubnr sus
deudas se opta por aumentaries |la tasa de intereses o por realizar la compra de naranja por
numero de camiones, no por huerta, asi el comerciante asegura el pago en las siguientes
cosechas.

Existen productores que venden su fruta a una sola persona por 1, § y hasta 10 afnos
donde los comerciantes imponen las condiciones en contratos escritos bajo notario publico.

Cuentan con una red de coyotes (de 4 a 20 agentes) Que se encargan de conseguir y
conectar al comerciante con nuevos productores. Comunmente dichos comerciantes tienen
cuadrillas de cortadores, seleccionadores, basculas . escaleras, colotes (canastos) y medio
de transpone, asi como contactos para integrarse a las agroingustrias jugueras.

En la venta todos los grandes comerciantes tienen muchas opciones, ademas de
compromisos permanentes y distribuyen a:

Supermmercados

Abastecen bodegas en todo el pais

Envian fruta a ja CEDA de la ciudad de México y a otras ciudades del pais.

Surten a bodegas de su propiedad

Abastecen a las jugueras con compromisos preestablecidos por temporada o Sin
compromisos.

COMERCIANTES MEDIANOS

Comercializan diariamente cantidades que oscilan entre 50 y 150 toneladas en temporada
alta. habilita productores aunque 10sS MENtos gue Manejan NoO sSON Propios, SiNO que recurren
a la banca y a la asociacion de otros capitales o incluso a financiamiento proveniente de las
jugueras, dificilmente rebasa a 100 citricultores. También cuentan con infraestructura para el
corte y traslado de la fruta, como: escalera, canastos, vehiculos, aunque comunmente no
cuentan con basculas ni grandes bodegas. La CEDA de Iztapalapa es el prnncipal mercado
de estos comerciantes después de las jugueras.

COMERCIANTES PEQUENOS

Manejan menos de 50 toneladas por dia, ellos son sus propios coyotes o en su defecto
tienen a una persona como Maximo, Su infraestructura es de 1 a 2 camiones pPropios,
escaleras y canastos, abastecen principalimente a Puebla, el bajio, Guadalajara, Oaxaca,
Jalapa, Oaxtepec y en segundo temino |la ciudad de México, compiten con otros
comerciantes porque manejan una aceptable calidgad de la naranja. ya que Son muy
exigentes en su seleccién a costa de productores marginados. El desecho lo llevan a las
jugueras. Siempre pagan precios menores y no tienen gran capacidad de compra y venta.
Algunos comerciante son eventuales y tienen otras lineas de productos
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Todos los comerciantes estan expuestos a pérdidas constantes por un sinnimero de

cuestiones.

e Comprar caro la fruta y se presenta una baja en el mercado

e Llevar fruta de regular calidad y permanecer varios dias en subasta en CEDA sin poder
vender su producto (elevando costos).

= Sufre volteaduras del camidn y perdidas de 30 a 100 % de {a fruta, no se cuenta con
seguro de carga.

s Existen dlientes (comisionistas, introductores, bodegueros) que establecen horarios para-

la entrega de |la carga, si ésta se demora No se introduce y en tal caso se tiene que

vender al mejor postor en €s0s MoOmMentos.

Se manejan cargas incompletas de |los camiones y el precio de flete es igual

e En todas las cargas Se descuentan mermas a veces dudosas

Eil pago de |a carga no es en efectivo y es en cheque de 8 a 15 dias, que suelen existir sin

fondos, en algunas ocasiones la cobranza no se puede realizar porque desaparece el

comprador.

DROBUESTA DE CONSTITUCION OE EMDRE SA COMEDCIALZADORA DE WASANIA EN EL MUNIIDIO DE CHICONTEREC VERACRUZ

LOS INTERMEDIARIOS

Existen diversos tipos de coyotes como con:

1. Coyotes gue trabajan para comerciar en grande
2. Coyotes libres

3. Coyotes de bascula, plaza o subasta.

El pnmer tipo reilne a aquellos coyotes que trabajan en forma permanente o eventual para
los grandes comerciantes y que se desplazan diariamente en la zona productora con tareas
especificas que les han sido encomendadas como buscar productores que vendan naranja,
hacer ofrecimientos a determinados productores gque poseen naranja de buena calidad,
hacer evaluaciones de produccién por huerta y tipo de calidad de naranja, revisar huertas de
las cuales se supone ya se les esta cortando naranja comprometida, inforrmarse si los
productores no estan solicitando dinero a cuanta de la misma naranja, supervisar el corte,
buscar nuevas cuadrillas de cortadores, etc.

Estos agentes reciben un pago por dia y ganan de medio punto hasta dos puntos en el
precio de {a naranja que consiguen para el comerciante

Los coyotes libres no trabajan en forma especifica ,para algun comerciante regional,
bodeguero o productor. manttenen tratos y relaciones con todos ellos, conocen bien la zona
productora, a los comerciantes y en algunos casos a compradores en las zonas de consumo.

Con los productores |os tratos se establecen en funcién de un precio, que puede ser igual al
que corre en plaza o infenor.

Ademas de ser el contacto entre el productor y el comerciante o el productor y el bodeguero
el coyote cumple las funciones sigulentes:
Interviene en la fijacion del precio pactado.
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Informa a ambos de la situacién de la plaza. precios, volumenes de naranja, , tipo de naranja
que existe, las caracteristicas del tipo de bodeguero O comerciante, l1as perspectivas segun
el, etc.

Contrata a cortadores, renta el equipo (escaleras y canastos) elige la bascula. renta el
camion, en caso de requeririo el productor, para enviar naranja o escoger seleccionador,
paga cortadores, verifica el pesado, a veces paga al productor, etc.

Busca nuevas huertas par viejos o nuevos bodegueros.

Busca nuevos lugares de venta para viejos o0 nuevos productores.

Contrata naranja en flor, si se 10 proponen los compradores de naranja, etc

N EL MUNICIOND DE CHICONTEDEC. VERACIUY

ORCOUESTA DE STTTUCION DE EMDRE SA COMERCIALIZADORA DE MARA!

€l coyote de bascula, plaza o subasta también ser desplaza en la zona productora, sin
embargo su actividad principal se localiza en lugares fijos donde acuden los productores a
comercializa su naranja, como Martinez de la Torre o Alamo, . Después de las 12 horas se
ubican en la subasta a esperar productores que acuden a ella. En cada transaccion buscan
una utilidad.

LOS COMISIONISTAS REGIONALES

Existen dos tipos de comisionistas regionates

El pnmero es aquel empleado de la bodega del centro u occidente del pais que se ubica en
la zona productora y esta consiguiendo huertas o enviando continuamente naranja segun
pedidos de calidad y precio, es decir, en un nivel de integracion de las bodegas o medio
mayorista hacia 1as zonas productoras en el abastecimiento de la naranja requerida. En
ocasiones astas bodegas tienen sus propias huertas que fueron recientemente adquiridas y
también realizan compras por adelantado o en épocas de cosecha y para ello cuentan con el
comisionista.

El segundo es aquel comerciante 0 contratista Que a través de recibir financiamiento realiza
compra de naranja en zonas productoras para las jugueras. Las jugueras o gajeras pueden
también enviar representantes o a sus empleados y poner basculas en lugares estratégicos
en dichas regiones. las jugueras No soio se abastecen en esta forma, recurren también a los
comerciantes ya establecidos, reciben naranja directamente de los productores, de otros
comerciantes, coyotes, compran naranja a través de contratos al tempo y en época de
cosecha. etc

CORREDORES

Este agente del que hablamos es el lamado “cormedor de citricos” cuya funcion en teoria es
la de servir de vinculo entre productores atomizados. dispersos y desconocedores de los
mecanismos de comercializacion en la central, frente a bodegueros mayonstas. cadenas de
autoservicios y otros grandes compradores que acuden al andén de subasta en busca de
producto. Visto desde esta perspectiva la funcion del corredor en la comercializacion no
representa un elemento que contnbuya notoriamente al incremento dei precio, ya que
pareceria restringirse solamente a cobrar una reducida comisidn por la funcidn que
desemperia. Sin embargo, la realidad es completamente contraria, ya que la partiapacién
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de! corredor de citricos muestra caracteristicas muy interesantes que influyen de manera
determinante en la cornercializacion y que sera necesario hoy modificar.

ICONTEOEC. VERACUS

BRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMORESA COME

Los 4 principales corredores de naranja en la central de abastos de la ciudad de México son:
1. Enemorio Bello ("el Moyo")

2. Ezequiel Pompa ("e! Cheque")

3. Arnulfo Diaz

4. Ramoén Riano

Unicamente cuatro del total de corredores controlan alrededor de las tres cuartas partes del
volumen de naranja que se desplaza en e! andén de subasta. A su vez , dicho
desplazamiento representa mas de las cuatro quintas partes del ingreso total a la central.

Las mayores transacciones de esa fruta no se efectuan en las bodegas sino en el andén de
la central de abastos. por o que |0s bodegueros mayonstas son desplazados por los
corredores. Dado el control gque mantienen 10s cuatro agentes hegemaonicos sobre el grueso
de la produccion que se desplaza en el anden, en éste no se realiza subasta aiguna con la
naranja, sino que lIos mayores corredores colocan |a produccion que concentran entre los
diferentes compradores que acuden al andén. en las condiciones de precios que les resultan
mas redituables.

MAYORISTAS
Lo componen bodegueros de las centrales de abasto, bodegueros y comerciantes de la
merced, y bodegueros independientes a estos mercados

Existen alrededor de 12 bodegas en CEDA Iztapalapa que comercializan naranja que
representan et 10 % del total de las bodegas que expenden productos fruticolas, la mayoria
de estas se encuentran en los pasillos U-V y S-T, donde se ubican cerca de 40 y 20
boagegas respectivamente

Una vez que la naranja llega a las bodegas . esta es clasificada de acuerdo a su tamafo y
calidad. La mayoria de los principales mayonstas tienen en sus bodegas seleccionadoras
automaticas, las labores que realiza el bodeguero par |la venta de productos incluye
almacenaje, seleccion, clasificacion y empaque

DETALLISTAS
Los detallistas adquirientes de la naranja en {a central de abasto son:
Pequerios bodegueros

Jugueros

Locatarios de mercados publicos
Tianguistas

Tiendas super

Compradores foraneos, etc.
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4.86.3. COMERCIALIZACION INTERNACIONAL DE LA NARANJA

Meéxico es el tercer pais productor de naranja en el mundo con 3.11 millones de toneladas
anuales que representan el 6.7 % de! total mundial, después de Brasil guien es el pnmer
lugar con 13.7 millones de toneladas anuales que representa el 40 % de |a produccion total
mundial, Estados Unidos es el segundo con una produccion anual de 10.7 millones de
toneladas anuales que representan el 26.5% del total mundial.

México no califica en forma relevante en la exportacion de naranja en fresco. debido a la
poca © nula produccion de variedades especializadas que demanda el mercado
intemacional como: Washington navel, minneola, navelate, jaffa, sanguinelli, pnncipaimente.

La barreras fitosanitarias para la exportacion de naranja basicamente es por la presencias
de la mosca de |a fruta en casi todo el territorio nacional a excepcion del estado de Sonora
quien los Estados Unidos de América lo reconocen.

Existen en total 11 empresas exponadoras en los estados de Sonora y Nuevo Ledn CITRI-
COS con sede en Hermosillo. Sonora es la principal y exporta a Japdn y E.U.A., se exportan
cantidades muy reducidas en forma de gajo desde Veracruz y Nuevo Ledn. El TLC ha tenido
poco impacto al respecto

CUADRO No.-24
EXPORTACION DE NARANJA MEXICANA

“ANO TONELADAS
1980 11155
1981 7162
1982 11538
1983 6144
1984 8299
1985 743
1986 13523
1987 15505
1988 10558
1989 1298
1990 3763
1991 29418
1992 1743
1993 1,703
1984 1,626
1995 7.953
1996 7.633
1997 10.461

8,081
FUENTE: SECOFI. ANUARIO ESTADISTICO DE COMERCIO EXTERIOR 1999.
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Las cifras de exportacion no son relevantes para la fruta en fresco., sin embargo el pais es
un impornante exportador de jugo concentrado, tema que no sera tratado en el presente
trabajo por no corresponder a los objetivos del mismo

Meéxico no impora naranja ni jugo concentrado, sin embargo existen compras de caracter
fronterizo, las cuales no son importantes ni cuantificabies

4.6.4. VENTAJAS Y DESVENTAJUAS DE LOS CANALES DE COMERCIALIZACION

La ventajas que representa la intervencion de coyotes, comerciantes y comisionistas en ia
comercializacion de naranja que va desde el productor hasta la central de abastos, es que le
dan salida a la produccion, invierten dinero para el corte de la naranja, inversion en
infraestructura para la cosecha, personal para la cosecha, transporte, contacto en mercados
al mayoreo, todo ello en un lapso de tiempo de uno a dos dias, situacién que favorece a la
comerciaiizacion de naranja en fresco ya que se trata de un producto perecedero que
aunque tiene una duracion de manejo post-cosecha de 10 a 15 dias. es importante no correr
riesgos al respecto.

Las desventajas qQue presenta la intervencion de coyotes, comerciantes y comisionistas en la

comercializacién de naranja en fresco del productor a las centrales de abasto. son:

= No hay intervencion del productor en el proceso de comercializacion

= Los costos de comercializacion son muy elevados y de cierta manera para los productores

muy complejos.

Excesivo intermediarismo

* Los precios de naranja se elevan demasiado debido a la intervencién de los diversos
agentes de comercializacion y 10s costos de la misma

* La comercializacion se encuentra de cierta manera controlada y amafiada de tal manera

que si uno O varios productores se aventuran a comercializar por su cuenta seran objeto

de choteos como cofrer el riesgo de no compraries su mercancia en las centrales de

abasto 0 bien, comprarselas mas barata por tratarse de fruta ya cortada (es un producto

perecedero), si se salen de |a red ya establecida.

Los pagos., vendiendo la mercancia en otros lados no son inmediatos.

e La compra de rnercancia en otros mercados NC es por camion, sino, por cantidades
menores y en la centrales de abastos si se comercializa de esa forma.

« En todos los casos el pago de la mercancia, el trato con los intermedianos y la venta no
son garantizadas

La distribucion de la naranja que llega a la ciudad de México, se da de |a siguiente manera:
De el 100 % de naranja que se consume en el D:F y zona metropolitana e! 90 % liega ail
anden de subasta de la CEDA Iztapalapa donde las bodegas de los mayoristas absorben
aproximadamente las tres cuartas partes del volumen ae naranja que llega al andén de
subastas. E| resto se dirige a tiendas de autoservicio, a grandes mercados publicos como los
de la merced y Jamaica, o bien, se envia a otras ciudades del pais.
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E! proceso de comercializacion en |a CEDA |ztapatapa. opera asi: La naranja llega al anden
de subasta ya destinada a los diferentes corredores, éstos compran y venden a los
bodegueros, a su vez estos bodegueros venden o comisionan a pequefos bodegueros de la
misma central de abastos para vender a detallistas al mayoreo y estos al publico
consumidor, de esta manera le dan fluidez a la comercializacién de la naranja en fresco,
proceso que se realiza en un dia a dos.

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMORE SA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNIINO DE CHICONTEDEC. VERACIRIZ

Los resultados desventajosos en ésta practica monopdlica de la comercializacion de naranja
en ia CEDA Iztapalapa nos permite destacar que la presencia de los corredores alarga la
cadena de intermediacion comercial y su amplio margen de ganancias se suma al de los
restantes agentes que regularmente intervienen en la comercializaciéon aumentando
considerablemente el precio que paga el consumidor, y en consecuencia también restando
ganancias a los productores.

Ei papel de los detallistas es fundamental porque son los que pulverizan y llevan la
mercancia al publico consumidor y es inevitable su participacion en este proceso.

El crecimiento constante de la produccién de naranja, el monopolio que existe para la
comercializacion, l0os canales tan largos que pasa la produccién para llegar al consumidor,
los precios tan disparados entre los de origen y consumidor, |a no participacion del productor
en la comercializacion ponen en evidencia el atraso e ineficiencia de los mecanismo de
comercializacidn hasta ahora utilizado, razén por la cual se debe crear una forma altemativa
de comercializacion donde se pueda beneficiar a los productores y el publico consumidor,
quienes son lo que pagan las consecuencias de |os precios mal pagados y precios elevados
de la naranja respectivamente.

En nuestro pais las centrales de abasto constituyen los mas importantes centros de acopio
para la distribucion de la naranja al mayoreo. En este caso |a central de abastos del D:F. es
el principal mercado, tanto por sus volumenes comercializados, como por el papel que juega
en la determinacién del precio, no habiendo otra alternativa real de comercializacién para
los productores naranjeros. Se requiere de otra fuente de acopio ajena a la central de
abastos donde se pueda dingir |a mercancia, asegurar la venta, el pago y la garantia de un
trato o convenio comercial serio

La forma de comercializar la naranja en el Distnto Federal hasta ahora se ha limitado a ser
de manera tradicional. donde el detallista hace la compra de |a mercancia en la CEDA, lo
mismo pasa con las tiendas super que necesitan verificar calidad y precio, ésta labor se
realiza porque no existe un manejo de control de calidad. seleccién adecuada por tamanos,
empaquetado y distribucion de la mercancia, ya que la naranja es un producto que es muy
voluminoso y pesado, lo que resulta ser muy dificil para su manejo desde el mayorista hasta
el consumidor.

Para los naranjeros detallistas es un problema llevar o comprar la naranja porque es muy
pesada y requiere transporte especial.

‘
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No existe una tienda distribuidora de naranja que lleve Ios pedidos hasta domicilio en las
cantidades que se requieran, dicho servicio solo lo tienen las tiendas super por ser
consumidoras de cantidades considerables, pero no tienen las calidades y presentaciones
que ellas requieren, por lo gque son un mercado insatisfecho en calidad, presentacion y

distribucion.

DROOUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRE 1A COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUN KIDIO DE CHICONTEDEC VERACIIZ

Muchas veces el ama de casa no compra naranja por el volumen y peso que representa
llevaria, por esa razdén la compra se realiza en los puestos publicos o costaleros cuando el
ama de casa va acompanada de un familiar hombre o lleva su automovil.

4.7. IDENTIFICACION DE MERCADOS POTENCIALES PARA EL PROYECTO

Como ya se habia mencionado anteriormente el mercado de la naranja en México es libre y
sdélo sigue las leyes de la oferta y la demanda. El consumo de naranja en fresco en el pais
es de 26.5 Kg. per-capita anua!® El consumo de jugo concentrado en México es de 1 Kg. por
persona al afio.®

El mercado nacional de naranja para consumo en fresco es muy importante y no depende de
las exportaciones para dar salida a la produccién y tampoco se importa naranja, es decir, en
eéste fruto el pais es autosuficiente y con mucho potencial para expontar.

El mercado de consumo es a nivel nacional por ser esta una fruta que gusta a toda la
poblacién y ser econdmica en su precio. Por las concentraciones de la poblacion los
mercados mas relevantes son las grandes ciudades como Guadalajara, Monterrey y la
Ciudad de México.

Los mercados donde se vende la naranja al mayoreo basicamente son las centrales de
abastos y bodegas de naranja. Para consumir la naranja al menudeo ya sea en fresco o en
jugo se ofrece en:

» Restaurantes

Clinica y hospitales

Mercados publicos

Tianguis

Supermercados

Puestos de jugos y licuados

Comedores
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El! mercado potencial que se visualiza para el presente proyecto es precisamente {0S lugares
donde se expende la naranja al menudeo donde hemos identificado que existe una gran
oportunidad de brindar los servicios de proveer l1a mercancia hasta su domicilio con precios
accesibles y competitivos bajo una figura comercial de distribuidora de citricos. quien puede
abastecer de mercancia todo el afio con la calidad que se pretenda adquirir y en la
presentacion que se quiera, que puede ser a granel, en costales. en caja. 0 por camion. El
mercado que se tiene mayor interés es el de las tiendas super ya que es un mercado al cua!
no se le ha satisfecho de mercancia con las presentaciones que el publico consumidor
prefiere, independientemente del precio como es una buena presentacion, buen tamafo,
buena calidad y abasto todo el afio, sin descuidar los demas mercados que iguaimente son
potenciales.

N EL MUNCIDAC DE OUCONTEDEC VERACHUZ

DHODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA ERCIALIZADORA DE NaRA

El TLCAN ha tenido un impacto pajo sobre el comercio de citricos en fresco entre México y
los Estados Unidos y las expectativas de ambos lados no se ha cumplido. Aunque para
algunos citricos, como |la naranja durante todo el afo, |la toranja durante todo el periodo del
1.8 al 30.9 y la tangerina del 1.5. a! 30.8., ya no existen aranceles en ambas direcciones,
este ahorro fiscal es insuficiente para estimular el comercio. En el caso de México, |la mayor
barrera consiste en el caracter del mercado, que no permite la calidad de la fruta
estadounidense o el valor agregado en la comercializacion (empaques, seleccion, etc.). Es
por ello que los exportadores estadounidenses o el valor agregado prefieren exportar a los
paises compradores que tienen niveles y exigencia de consumo simitares. Aungue en las
negociaciones del TLCAN se pudo avanzar en matena fitosanitaria, permitiendo la
exportacion desde California y Texas hacia México, los aumentos en |as exportaciones de
naranja y toronja son marginales, frente a los volumenes totales exportados por Estados
Unidos.
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PROCUESTA DE CONSTITUOCION DE EMORE SA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNICINO DE CHICONTEDEC UERACAUT

EMPRESA COMERCIALIZADORA DE NARANJA
5.1 LOCALIZACION
5.1.1 MACROLOCALIZACION

Se contempla que la empresa comercializadora se ubique en la localidad en donde presente
mejores caracteristicas de disposicion de materia pnma, cercania a las vias de
comunicacion, disponibilidad de servicios, etc. Se identificaron tres lugares gue reunen estas
caracteristicas. sin embargo se aplico una metodologia para elegir la mejor opcion para ta
presente propuesta de inversién. A continuacion se presenta el ejercicio de asignacion de
puntuacién por factores, que permitié identificar el lugar con mayor puntuacion, y que
convenga para la instalacion de la empresa comercializadora.

CUADRO No. 28
ASIGNACION DE PUNTUACION PARA LA UBICACION DE LA EMPRESA

Factor de Alternativas posibles®
balanceo
FACTORES A B8 o]
Suministro de matenas primas:
Disponibilidad 80 70 70 60
Uso de materiales sustitutos 10| o] [} [+}
Distancia 30 20 30| 10
120 90 100 70
Mercados:
Facilidad de distnbucion 50 a5 40 30|
Acceso a vias de exponacion 50 [a] o) o]
Competencia presente y futura 10 5 8 4
110 40 48 34
Suministro de energia y combustibles:
Disponibilidad de electncidad y de 40 30 40, 20
diversos tipos de combustibles
Reservas futuras 10 10| 10 5]
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Costos 30 30 30] 30
80 70; 80, 55
Suministro de agua: i
Calidad 30 20 25 -
Cantidad 50 40 s0]
Seguridad del suministro 20 15 20
Costos 20 20 20
120, Q0 105
Tenencia de |a tierra
Disponibilidad de superficie compacta 60 50 60 40
Situacién legal de terrenos 30 20 30 30
Erradicacion de conflictos agranos 30 30 30 25
120 100 120 a5
Transporte, disponibilidad y costo:
Ferrocarnl 30| 10 25 5
Carretera 50 45 50 30
Avidn 40| o} [s) [s]
B 120 55 75 35
Trabajo:
Disponibilidad de mano de obra 10 10 0 10
Procesos de capacracion 10 10 10 10
Estabilidad de salanos 10| 10 10| 10
30 30 30 30
PUNTOS TOTALES 700] 475 558 384

PONDERACION

‘A Jaguey

20

‘B El Manantial

19

‘C: Emiliano Zapata

30

FUENTE ELABORACION PROPIA £N BASE AL DIAGNOSTICO DE LA REGION, 2000
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LZADORA DE NARANIA FN EL MUNIODIO DE CHICONTEDEC LERACIR)Y
La localidad donde se localizara la comercializadora es £/ Manantial, por el diferencial del
resultado en ia sumatoria del ponderado a partir de los siete factores evaluados. esta
localidad se encuentra al norte y a 3 kilometros de la cabecera municipal. Cuenta con
energia eléctrica, una estacion de gasolina, agua potable en el 60% del pobiado y 50% de
las casas cuentan con drenaje. La localidad cuenta con telefonia rural de caseta y pocas
casa cuentan con telefonia rural via satelital (celutar).

DROOUESTA DE CONSTITUCION DE EMBRE SA COM|

De acuerdo al Censo de Poblacidén de 2000 la localidad cuenta con aproximadamente 2,825
habitantes de los cuales |la mayoria son mujeres y jovenes debido a la migracion de |os jefes
de familia a otras partes del estado como Poza Rica. Puerto de Veracruz, Jalapa, etc. El
90% de la poblacion se dedica a actividades agropecuarias y el rasto a la elaboraciéon de
artesanias. En esta localidad se encuentran cercanas vanas superficies de terreno dedicada

a la produccién de naranja. .
MAPA DE LA REPUBLICA MEXICANA

s ~

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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5.1.2 MICROLOCALIZACION

Se na determinado que la planta de la comercializadora se localice en el predio en gonde se
presenten las mejores condiciones en cuanto a precio © renta del terreno, comunicaciones
(carreteras, teléfono, agua potable, etc). costos de construccion, cercania a las carreteras de
comunicacion con otras entidades, etc. El predio en donde se localizara la comercializadora
es en la |localidad de £/ Manantial, se encuentra cerca del centro del poblado a mas o menos
700 metros del centro. Este predio es de una superficie de 1,52.5 metros cuadrados con un
ancho de 27.5 metros y largo de 55 metros. El predio cuenta con obras civiles, energia
eléctrica, drenaje, la posibilidad de contratacion de linea telefénica y vias de acceso en buen
estado la mayor parte del ano. En el esquema sigientese muestra resaltando para fines de
representacion, la ubicacion del terreno para |la empresa comercializadora. En el grafico se

incluyen instalaciones y areas publicas.

VIA DE ACCESO CHICONTEPEC-EL
MANANTIAL

AREAS VERDES

ESCUELA
PRIMARIA

TESIS CON
FALLA DE QRIGEN

TERRENG DESTINAIG

Fuente: Elaboracion propia a partir de recorrido en campo. Septiembre 2000.
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5.2 TAMANO

Se contempla que esta empresa comience operando con 13,000 mil tonetadas de naranja
para empacar y comercializar, esto representa el 36% del total de produccion del municipio.
El 70% de esta produccion sera de las vanedades tempranas (octubre-diciempre) y el resto
de las variedades tardias (de los meses de enero a septiembre).

CUADRO No.-26
VARIEDADES DE NARANJA

VARIEDADES TEMPRANAS: OCTUBRE-DICIEMBRE 70% 9.100
VARIEDADES TARDIAS: ENERO-MARZO 21% 2,730
VARIEDADES TARDIAS: ABRIL-JUNIO 7.5% 975
VARIEDADES TARDIAS: JULIO-SEPTIEMBRE 1.5% 195

100% 13.000,

FUENTE: EL MADRUGADOR. 2000.
La capacidad de la comercializadora al seleccionar y empacar la fruta sera de 3 a 5
toneladas por dia. entonces se podran empacar al mes mas de 90 toneladas. Estos datos
se consideran iniciales ya que de consoclidarse la empresa se podra ampliar el uso de la
capacidad instalada que se describira a continuacion.

5.3 INFRAESTRUCTURA Y EQUIPAMIENTO

Para poder establecer |a empresa comercializadora de naranja se requieren de los siguiente
conceptos:

A) Terreno. La superficie total del terreno necesarla para el establecimiento de ia empresa
comercializadora se estima de 1.512.5 m? (55 m x 27.5 m).

B) Bodega de acopio. seleccion y empague. Mide 32 metros de largo. 12 m. de ancho y 3.2
de alto. Su capacidad de almacenamiento es de 38 toneladas debido a que Unicamente
en la mitad de la bodega se podra almacenar porgque la otra mitad estara ocupada por la
magquinaria y el equipo asi como una oficina con bafio. Esta bodega cuenta con energia
eléctrica y drenaje. A continuacion se hace una descripcion general de los principales
elementos que conforman la obra civil:

= Cimentacion: Se realizara a base de zapatas de concreto armado, ligadas entre si por
medio de través de concreto armado
« Piso: Construido en concreto armado con mallalac de 10 cm de espesor y acabado

TESIS CON
FALLA DE QPTG“‘N
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DHOOUESTA I STITLCION O €MDET SA COMERQALIZADORA DE MARANLA EN EL MUNICIND DE CRHICONTEDEC. VERACIIZ

* Columnas: L.as columnas para el soporte de la techumbre consistiran en 2 montenes
de 4" soldados en cajén y una placa metalica de 3/16" soldada en la parte inferior para el
anclaje a la zapata. Su longitud es de 3.5 m.

= Techumbre: Se construira a base de armaduras metalicas las cuales soportaran los
montenes sobre los que se colocara la lamina galvanizada. Entre las armaduras se
soldaran varillas cruzadas para evitar descuadres en el techo.

* Bafios, oficina y caseta de vigilancia: Su construccién consistira en cimientos de
mamposteria, a traves, columnas y techos de concreto armado; paredes de tabique con
acabado comun y puertas y ventanas de hierro.

= Cistermna: Construida totalmente en concreto armado con impermeabilizante integral.

C) Patio de maniobras. Este mide 23 mts de largo por 15.5 mts de ancho, por la tanto et
area es de 356.5 mts®’. Este patio esta destinado para la llegada de los camiones de
carga con el producto, ademas de que se contara con una bascula camionera que se
instalara sobre la superficie. El patio de maniobras esta pavimentado para mayor higiene
en las maniobras. En esta area existira un bafo para el personal.

D) Bascuia camionera. Esta bascula permitira pesar el equipo de transporte que llegue con
mercancia. Tiene las siguientes caracteristicas:

Capacidad: 30 toneladas T}?hyg CON

Di i 3 10.00 x 3.

Ro. de Secaones: g0 Cox 08 M FALLA DE ORIGEN
Capacidad seccional: 15.000 kg

DISTRIBUCION GENERAL DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE NARANJA
La distribucion de |a bodega de acopio, seleccidén y empaque estara de la siguiente manera:

1. Area de recepcidén y almacenamiento de materia prima. Esta area al igual que el resto de
las areas que integraran la nave de proceso No se encuentra delimitada por no
considerarse necesana. dado los requernmientos de ventilacidon para favorecer la
preservacion del producto.

Area de armado de cajas vacias. Aqui se considera el requenmiento de espacio para 2
hombres. realizando iabores de armado.

3. Area de empaque: consta de una maquina empacadora que se utiizara para lavar el
producto. seleccionario y empacario. A continuacion se descnben 10s componentes de
este eguipo’

- Lavadora de inmersion con rodillos vivos: Consiste en un tanque de recepcidn de
producto de acero con transportador de cadena de rodillo con inclinacion.

- Banda de inspecciéon. Tipo de rodillos vivos, construido de acero al carbon. equipado con
+nillos ligaros y resistentes, con bushings de nylon, cadenas laterales con aditamentos y
guias.

- Magqguina calibradora: Equipado con transpontador tipo de rodillos, con sistema de levas
en las cadenas de transporte para calibracion, totalmente construida de acero al carbén,
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tolva de alimentacion y de

equipada con motor eléctrico, reductor de velocidad,

descarga.
Equipo dosificador de cera que consta de un deposito para cera, con un Mmecanismo

dosificador, fuente de calor a base de linea de focos, cepillos de cerda y mesa de cerdas
largas y cortas para la distribucion uniforme y pulido de |la cera aplicada.
- Dos bandas para empaque de 6 mts de longitud cada una.

4. Area de pesaje que consta de dos basculas industriales para el pesaje de sacos y cajas
con capacidad de hasta 50 kg.

Area de cajas empacadas. En vista de que la naranja es un producto perecedero
sensible a las altas temperaturas, |o mas recomendable es que se estibe en un lugar bien
wventilado, procurando dejar una separacion entre estibas suficiente para que exista una
adecuada circulacion del aire y de esta manera el gas etileno producido por su metabolismo
pueda ser eliminado, evitando asi la aceleracion del proceso de maduracion No ohsiania
que se recomienda embarcar el producto inmediatamente despuds de  CMmpal
previniendo posibles contratiempos se ha contemplado la existencia de un area suﬂcaeme
s wstibar la produccion de hasta...38 tonetadas.

Area de oficina que consta de equipo como 2 escritorios, 8 sillas, computadora, impresora,
fax, maquina de escribir bafo y otros.

PLANO DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE NARANJA

27.5 MTS.

SINTZ

BODEGA Y

$5 MTS

PATIO DE MANIOBRA

BASCULA |

1
|
i

BAROS. OF ICINA ¥
CASETA DE VIGILANCIA

FA

TESIS CON
LLA DE ORIGEN
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DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERTIAL

5.4 LUGAR DE VENTA

Se plantea que esta comercializadora tenga varios puntos de venta, principalmente
supermercados y juguerias y restaurantes, para ello se contempla que cierta parnrte de la
materia prima (la naranja) sea empacada en cajas de cartdn como una manera de darle
mayor valor agregado, mayor calidad y presentacion, por |o tanto se podra acceder a otros
precios, por lo que a esta materia prima se le dara un tratamiento diferente de seleccion y
empacado a diferencia de la fruta que se comercializara en juguerias y restaurantes que
sera una presentacion homogeénea en arpillas.

También se plantea que esta comercializadora maneje una marca’ propia para mayor
distincion del producto y como forma de crear un compromiso de calidad de la empresa
hacia sus consumidores.

Es necesario destacar la importancia del empaque como parte fundamental de la definicidon
de |la empresa, ya que la incorporacion de este elemento marcara la diferencia de vender
naranis A granel con miras de mercado a distribuidores independientes o a centros de venta

wolnw weiiliales do abasto, o naranja seleccionada con miras de mercados mas selectos
como supermercados.

5.5 LA NECESIDAD DEL EMPAQUE

El empaque de frutas y hortalizas debe satisfacer los requerimientos tanto de! producto
como del mercado. La naturaleza perecedera de los productos frescos significa que el
empaque es una inversion necesaria a fin de:

- Proteger el producto en todas las etapas de! proceso de mercadeo desde el productor al
consumidor;

- Eliminar 1a manipulacién individual del producto para, acelerar el proceso de mercadeo;

- Uniformizar el numero de unidades del producto por envase de modo que todos los
comerciantes manejen cantidades estandarizadas.

- Desarrollar mercados.

Prevenir perdidas postcosecha.
El material mas apto para productos perecederos como la naranja debe cumplir con los

siguientes requisitos:

a. Prevencidén de dafio mecanico
b. Tamano y forma

<. Resistencia

d. Ventilacion

e. Materiales de empaque TF q
f. Apariencia y etiquetado LSRR

JON
FALLA DE ORIGEN
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6.6 DESARROLLO DEL PROCESO
5.6.1 RECEPCION DE LA MATERIA PRIMA

La naranja llegara a la planta en camiones con cajones cosecheros © bins. Inicialmente se
pesaran y pasaran al area de descarga para ingresar al proceso de seleccion

5.6.2 PROCESO DE SELECCION

La fruta gue sera destinada para los supermercados iniciaran con las siguientes practicas de
sejeccion y empacado:

A) 18 Seleccion: Esta pnmera seleccion consiste en que varios trabajadores seleccionen la
naranja de manera manual, retirando la naranja mas chica, dejando Unicamente l1a
naranja mas grande y homogénea. Estas pasaran a los primeros procesos de empaque,
ya gque estas definen una mejor presentacion del producto.

Cepiliado: Esta operacion se realiza al inicio del proceso, y tiene como finalidad
primordiai eliminar de la fruta todas aquellas materias extranas que demeriten la calidad,
tales como hojas, tierra y basura.

Lavado. Tiene una finalidad similar a |a del cepillado, sin embargo, su accion se puede
considerar mas completa ya gque se logra mayor eficiencia en la remocion de las materias
que estan adheridas a la fruta. El agua que contendra la tina estara tratada o
desinfectada con algun germicida para evitar el posible desarrollo de microorganismos
en la fruta a causa de la inmersion en agua.

2* Seleccidon. Esta operacion. viene a ser posiblemente ia qQue desde el punto de vista
econdmico revista mayor importancia en el proceso debido a que es la etapa donde se
define con mas exactitud. La operacion de seleccion se realiza después del secado. La
seleccion se hace manuaimente sobre una banda de inspeccion gue permitird su
inspeccion ocular y ebliminar los frutos que no cumplan con los requerimientos
establecidos.

E) 3?* Seleccion. Esta ultima seleccion consiste en homogeneizar en tamanio |a fruta. A esta
operacion se le conoce también con el nombre de calibraciéon ya que la fruta es
seleccionada segun su diametro. Esta accion se realiza en la maguina calibradora ya
descrita antes, para mayor precision del tamasno.

Encerado. La operacion del encerado tiene como finalidad. incrementar el brillo del fruto
para mejorar su presentacion y evitar la pérdida de peso al reducir la transpiracion del
fruto. Las substancias mas utilizadas en el encerado pueden ser de diversos origenes,
sin embargo las mas utilizadas son las de ongen vegetal y mineral, siendo el Unico
requisito el tener grado alimenticio

Empacado. Puede considerarse al empacado como la operacién que permite el acomodo
de los frutos dentro del envase comercial. de tal manera gue |la fruta no sufra demerito de
su calidad por golpes. deformaciones. etc.
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De acuerdo a! tipo de mercado al gue accedera la comercializadora sera el tipo de
empaque. Debido a que habra dos tipos de calidades que se distribuiran. se empacara
en empagues de canon para la naranja de pnmera calidag y que 1endra todo el proceso
de seleccidon gque se describié antenormente y la naranja Que se destinara a mercados.
centrales de abasto, juguerias, etc. se empacara en arpiilas de 25 kg

El empaque para la naranja que se destinara para |0s supermercados sera de las
siguientes especificaciones:

CUADRO No.-27
TIPO DE EMPAQUE

Material Capacidad Dimensiones en cms (largo x ancho x
alto
(kg) )
Carton 15 50x30x20

Los envases deben reunir’las condiciones de  higiene, ventilacion y resistencia a la
humedad y temperatura que: garantlcen un adecuado manejo y .. conservacion -del
producto.
Para el empaque en arpillas se
centimetros) 3 :

zaran las s;guuentes dlmensmnes del envase (en

La empresa comercializadora: dé na a estaré represemada bajo la figura juridica de
Sociedad andnima, por considerarse ¥ esta:la- mas- adecuada a- la propuesta de
constitucion con un esquema empresarial.; Ver ANEXO 1.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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PROOUESTA DE CONSTITUGON DE EMDRE SA COMERCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNKIDIO DE CHICONTEDEE VERACRUY

6.7 SISTEMA DE COMERCIALIZACION
5.7.1 MARCA PROPIA

Una de las estrategias para un buen desarrollo de mercados es la utilizacion de una marca
comercial. Las marcas comerciales permiten gue ei consumidor identifique el producto,
ademas de que la empresa contrae el compromiso de generar y trabajar con la calidad que
lo identificara siempre.

A nivel normativo la instancia que se encarga de regular y registrar las marcas es la
Secretaria de Economia a través del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMP1),
que es un organismo descentralizado del Gobiermno Federal que protege juridicamente a la
propiedad industrial mediante el otorgamiento de patentes, registro de rmarcas. otras figuras
juridicas y la atencidn a las infracciones en matena de comercio, asi como la promocion y
difusion del sistema, brindando orientacién y asesoria a los particulares. para fomentar el
desarrollo tecnoldgico, comercial e industrial del pais.

Por el tipo de mercado que se pretende abrir y la importancia de contar con una marca
propia, se convierte en elemento distintivo en el proyecto, en el anexo se describen las
terminologias que utiliza el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial y los tramites que
se realizan para registrar una marca:

5.7.2 CLIENTES POTENCIALES

Realizando una agregacion se identificaron dos grupos potenciales de clientes, Los
conformados en empresas de cadena de autoservicio O supermercados y los.que se
sntran en centrales de abastos y lugares de expendio y los comerciantes los que
. a4 lus Madianos y detallistas. El primer se caracteriza por tener caracteristicas
muy especiales derivadas de su condicion de capita! intermnacional.

& e Aaulsservicio son los principales clientes potenciales que tendra nuestro
roducie S osuesiro pais existen tres principales grupos de lideres en cuanto a los centros
de autoservicio se refiere.

1.- Walt-Mart de México. Este grupo cuenta con tiendas como: Walt-Mart Supercenter,
Aurrera, Bodega Aurrera, Superama, Sams Club, Vips y Compras Consumo Interno. Todos

> : > 2 la veenta producto precederos como es el caso de las frutas,
Siupme L ostanrantes. asta también se convierte en cliente
potencial debido a que el jugo de naranja o platillos =] b...-c. J.. naran;a L.,:.-u. pesentes en
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1.- Obtener una cita con el Comprador, enviar la siguiente informacién a la oficina de
Compras del Negocio y de acuerdo al tipo de mercancia o servicio que pretenda

comercializar:

ORODUESTA DE CONSTITLCION DE EMDRESA COMERTIALIZADORA OF NARAN (A EN EL MUNICIND DE CHICONTEDES VERACRUY

e Cuestionario de incorporacién de Proveedores.

e Muestra de ila mercancia.

e llustraciones o fotos del producto, folletos o videograbaciéon
e Informacion dei articulo que incluya sus especificaciones

e Cotizacién de sus productos.

El producto debe cumplir con las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) aplicables al tipo de
mercancia.

2.- Cierre de Negociacion Una vez concluida y aceptada la negociacion con el Comprador
sera necesaria cierta documentacién que garantice las condiciones establecidas entre
ambas partes, |a cual debera ser entregada al Comprador.

3.- Para el alta de los articulos al catalogo de este Grupo serda necesario proporcionar al
Comprador una fotografia digitalizada (en disco) del o los articulos a integrar, etiqueta del
codigo de barras y las especificaciones de cada articulo respecto a peso, volumen, nimero
de piezas por empaque y tarima. etc.

4.- Documentacion indispensable que debe proporcionarse al Comprador:

Convenios originales (no papel reciclado)

Firmados de manera autografa y con tinta azul

Las tachaduras o enmendaduras en los documentos seran motivo de rechazo

Los Convenios deberan entregarse en dos tantos y la documentacion anexa en un

tanto

Esta cadena comercial tiene dentro de sus politicas de logistica la distribucién centralizada
que consiste en la concentracion del recibo de mercancia en un solo punto para su
distribucion a todas las tiendas del Grupo. lo cual conlleva los siguientes beneficios:

1. Desarrollar Proveedores que no cuentan con una infraestructura de distribucion,
permitiéndoles que sus productos tengan presencia a nivel nacional

. Reducir costos y tiempos de distribucion
. Entregar mercancia en un solo punto

. Mayor control de |la mercancia en fecha y cantidades entregada

. Emitir una sola factura TESIS CON

Otrecar freseura y calidad FALLA DE ORIGEN

Tanto en la ciudad de Meéxico como en Guadalajara y Monterrey se hace el recibo de
mercancia centralizada de productos frescos

NOMAWN
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BAOPUESTA OF CONSTITUGION DE EMDAESA COMERCIALZADORA DE MARANIA EN EL MUNIIENO D CHICONTEPEC LERACILE

Una vez que se logré la incorporacion de |la empresa al catalogo de proveedores de esta
cadena comercial, el proceso de integracion y comerciahizacion es el siguiente

1. Una vez asignado el Numero de Proveedor se debera contactar al area de Programas de
Logistica en las Oficinas de San Mateo, para obtener los formatos: Convenio para Entregas
Centralizadas y Operaciones Logisticas V5 y Formato para el Calculo del Porcentaje de
Integracion al Programa de Distribucion Centraiizada V6 (sélo para impresion).

2. Entregar a Programas de Logistica el formato V6 debidamente requisitado con el detalle
por articulo con descripcion, costos, medidas. etc. considerando las siguientes medidas de
tarima: 1.00 x 1.20 de base y hasta 1.60 de altura.

3. Programas de Logistica asignara la fecha y hora de la cita con ei area de Trafico en el
Centro de Distribucion para la revision de muestras y empaques con el objetivo de evaluar la
incorporacion de la empresa y recibir inforracion referente a la entrega de la mercancia.

4. Paralelamente Programas de Logistica realizara el calculo del porcentaje por distribucion
centralizada.

5. Una vez autorizada la mercancia a distribuir por el area de Trafico y aceptado el
porcentaje de descuento, se requisitara el Convenio para Entregas Centralizadas y
Operaciones Logisticas V5 entregandolo al area de Programas de Logistica quien dara
informes de |a fecha en que podra iniciar el surtido de la mercancia.

Recepcion de Mercancia

Funciona a través de citas. Que deben solicitarse con un minimo de 48 horas de anticipacion
© desde gue se reciba la orden de compra, propoercionando |a siguiente informacion:

* Nombre del Proveedor

 Nimero de transperies 0 TESIS CON
- N ;
- Rambre y teléfont e 15 persons ave concerta ia cita FALLA DE QORIGEN

* Tipo de carga(Carga Suelta. Break Pack, Tarima, Put to Light)
* Numero de cajas a entregar

Documentacion
Los documentos que se requieren para la entrega de |a mercancia son:
- Por cada orden de compra, FACTURA ORIGINAL y dos copias que cumpla con todos

los requisitos fiscales. especificando en ella el numero de orden
- Copia de la orden de compra.

1te
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DEODUESTA OE CONSTITUCION DE EMORESA COMENCIALZADORA DE NARANIA EN EL MUNICING DE CHICONTEPEC VERACRUT

Cuando se trate de una orden de compra gue requiera para su entrega mas de un vehiculo,
se deberan elaporar tantas facturas como vehiculos se utilicen. haciendo referencia en cada
factura al nimero de orden y el de confirmacion de la cita.

Entrega Directa en Tienda

La entrega de mercancia en cualquiera de las unidades Wal-Mart Supercenter. Bodega
Aurrera y Superama es mediante orden de compra pactada anticipadamente o en su caso a
pie de camion.

La orden de compra es un pedido de tienda o del area de Compras. El recibo a pie camion
aplica generalmente para mercancia perecedera, elaborande al momento de la entrega el
pedido sugerido y la FACTURA ORIGINAL y dos copias que cumpla con todos |0s requisitos
fiscales .

Recepcion de Mercancia

Al llegar a la unidad se le proporcionard a ia persona del area de recibo la- FACTURA
ORIGINAL y dos copias que cumpla con todos |los requisitos fiscales y |a orden de compra.
La persona que recibe la documentacién asignara un numero de folio de pago. o
comprobante de recibo.

En caso de existir diferencias entre lo recibido y lo facturado se anotaradn los ajustes
correspondientes en la factura y en la orden de compra.

Una vez concluida la entrega se le devolvera una de las copias de la factura sellada y el
comprobante de recibo.

El comprobante de recibo contiene los siguientes datos:

Nimero de Proveedor

Numero de factura

Némero de tlenda

Divisién

Departarmento

Fecha de recibo

Cddigo UPC

Numero de articulo y descripcion
Cantidad recibida

Precio de costo y precio de venta por articulo
Precio de costo y precio de venta total

Los pedidos de mercancia se elaboran por medio de una orden de compra, |a cual se envia
al proveedor mediante Intercambio Electronico de Informacion (EDI).

TESIS CON
FALLA DF ORIGEN

La informacion que contiene este documento es 1g-sigt -im-ma
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BROBUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERCIAL ZADORA DE NARANIA EN EL MUNIING DE CHICONTEDES, VERACRUT

Datos Generales de la Orden de Compra:

* Nombre del Proveedor
* Numero de Proveedor
* Negocio

* Orden de compra

* Tipo de orden

* Fecha de pedido

* Fecha de embarque

* Fecha de cancelacion
* Numero de departamento
* Total de articulos

* Monto total .

Datos del Articulo:

* Coédigo UPC

* Cantidad ordenada

* Precio del articulo

* Color

* Piezas por empaque

* Total de cajas

- Estilo

* Tamafio/Talla

* Numero de empaques
* Total por articulo

* Tipo de etiqueta

= Capacidad de embarque
Forma de pago

wWal-Mart de México tiene como politica realizar Transferencias Electronicas de Fondos
(TEF).

Por este medio se depositara a su vencimiento el importe de {os pagos en la cuenta de
chegques gque previamente se haya indicado en el convenio correspondiente, inciuyendo
facturas, cargos o notas de credito vencidos al viernes anterior. A través de EDI y de manera
anticipada se recibira el detalie de pago (Voucher) en donde identificara dichos documentos.

En caso de que se requera mayor liquidez, Wal-Mart de Maeéxico ofrece la opcidén de
documentar los pagos a través de Letra de Cambio, la cual se debera solicitar al Comprador
mediante ta Carta Convenio con Proveedores V2 . Este documento se emite semanalmente
por el importe de los movimentos registrados de sabado a viernes. aplicando la retenciéon
pactada previamente por el Comprador.
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Durante el lapso en que el proveedor es autorizado en el sistema de pago electronico y
venciera alguna factura, el pago se realizara a través de cheqgue

DROPUESTA DE CONSTITUGON DE EMDRESA COMERCIAL ZADORA DE MARANIA EN EL MUNICTIO DE CHICONTEDEC, VERACRUS

Proveedores Foraneos:

Cada unidad foranea cuenta con un horario definido, por 1o que es importante se dirija con el
personal de oficina administrativa, para conocerlio y realizar oportunamente su cobro. Ver

plazas de pago .
Requisitos para recoger los pagos:
Tramitar |la Credencial de Identificacion (Tarjetdn)

El tarjetén es un documento con el cual se identifica al personal autorizado para realizar los
cobros correspondientes en tanto es tramitado el pago por medios electronicos (TEF).

Para obteneric se debera entregar en la plaza de pago seleccionada tocal o foranea,
fotocopia legible de una factura y a cambio se recibira el tarjeton por duplicado el cual
debera ser requisitado siguiendo las instrucciones que a continuacion se mencionan:

1) Llenar a magquina.

2) Anotar {a razdon social de su compariia en el primer renglén sombreado. si tuviera mas de
una, anotaria en los siguientes rengiones, estos nombres deberan coincidir con ios
registrados en el catalogo de proveedores. Verificario con su Comprador.

3) Anotar el(los) numero(s) de proveedor que le corespondan a cada razdn social.

4) Anotar para cada razon social las siglas de |a Division a la que se surte la mercancia y/o
servicio.

5) Anotar el nombre completo del persona! autorizado por la compaiia y la firma
correspondiente.

6) Anotar el nombre de la persona que autoriza al personal de la compaiia, asi como la
fecha, puesto y firma. Por seguridad es muy importante destacar que gquien autonce esté
faculitado legalmente para ello y queda bajo ia responsabilidad de la compania.

7) imprimir un selio que contenga la razon social de la compania. anote el Registro Federal
de Contribuyentes y anexar fotocopia legible de una de 1as facturas.

Ei Tarjetdn, le permitira cobrar todos los documentos, por lo que es importante el control que
se ejerza del mismo, ya gque sera exclusivamente la responsabilidad de la empresa el uso
que se le dé.

TESISCON |
FALLA DY ORIGEN
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- Grupo Controladora Comercial Mexicana. Esta cadena comercial cuema con los
siguientes establecimientos:

DAOPUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRESA COMERCIAL ZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIDIO DE CHICONTEPEC. VERACIUS

- Autoservicios Comercial Mexicana con 76 establecimientos
- Mega Comercial Mexicana con 21 establecimientos
- Bodega Comercial Mexicana con 35 establecimientos

- Sumesa con 18 establecimientos
- Restaurantes California con 49 establecimientos

Para la integracion al catalogo de proveedores se requiere de los siguiente:
- Proporcione por escrito al comprador correspondiente los siguientes datos:

- Nombre o Razon Social.

- Domicilio : Fiscal y del Centro de Distribucidn (Para Devoluciones de Mercancia)

- Teléfono y fax (Con clave Lada)

- R.F.C. con Homoclave (Copia Fotostatica)

- Lalista de articulos debe contener:

- Cddigo de origen asignado por AMECE (AMECOP)

- Descripcion de articulos (Marca y Dimension)

- Unidad de recibo.

- Contenido Neto por Unidad de Recibo.

- Lista de precios.

- Nombre y puesto del Ejecutivo o Representante -

- Namero de Cuenta Bancana y Sucursal o plaza del banco (BANAMEX o
BANCOMER) para la integracion al pago via Electronica donde se autoriza que el
pago se realice por Transferencia de Fondos.

Sistema de recibo de mercancia en tienda

a) Recibo de mercancia en forma automatica (Pistola de radio frecuencia) el cual permite
que el sistema localice, los pedidos vigentes para su recibo.

b) La mercancia que se recibe estando vencida su vigencia de entrega, estara sujeta a
devoiucion inmediatamente

c) Existe un doble conteo de mercancia de manera simultanea por parte del personal de
recibo de tienda para la validacion de la correcta recepcidn, ya que el cuadraje de ambos
conteos se reatiza en forrma automatica

d) E! sistema en forma automatica asignara el folio de entrada y la emisién del acuse.

El acuse ge recibo que se entregara contendra la descripcion del articulo y cantidades

recibidas
TESIS CON
| FALLA D7 ORIGEN
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El acuse debera de ser firmado tanto por personal de la Bodega como por el representante
de la empresa ¢ transportista de conformidad con la mercancia entregada

e) En caso de surtido parcial, el sistema tratara de agotar los pedidos pendientes cuya fecha
de entrega este vigente.

Sistema de costeo de facturas

El Grupo Comercial Mexicana reconoce como valido los costos y condiciones de compras
pactados con el Comprador y cuya aceptacion se haya plasmado en el catalogo, pedido y
boletin de ofena.,

La mercancia solicitada por sucursales se pagaran con base en l0s costos y condiciones
que estén vigentes en la fecha en que se elabore el pedido, independientemente de ta fecha
en que se entregue la mercancia y que haya variado |la misma.

Los pedidos elaborados por compras, se pagaran con base a los costos y condiciones del
documento pactadas con la empresa.
Condiciones de venta
Los pedidos que se elaboren al Comprador con cantidades deberan de ser surtidos en su
totalidad dentro de la vigencia establecida, a partir de la fecha inicial todas las entregas
seran recibidas con base al pedido en orden cronoldégico hasta agotar las cantidades
pedidas. considerando para su pago las condiciones vigentes en la fecha en que se fincd el
pedido.
Forma de pago
El pago de las facturas se realizara con base a cierto dia de la semana especificado por el
comprador, y el cuai se tomara como fecha de core para su liguidacion de todo lo recibido
hasta ese dia y sera igual a su fecha de vencimiento.
- Grupo Gigante. Esta cadena de autoservicios cuenta con los siguientes establecimientos

- Bodega Gigante

- Sdaper G
- Restaurantes Toks. El Campanario, La Vifa del Quijote y Tutto Bene

TESIS CON
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DHODUESTA DE CONSTIUCION DE ELORE e o R AL TR OE, NASANIA EN EL MUNICIEIO DE CHICONTEDEC VERACTLC

Esta cadena esta presente en las principales ciudades de! pais y al igual que l0s otros dos
grupos anteriores cuenta con tiendas de autoservicio y restaurantes

Las politicas que siguen para la integracion a su catalogo de proveedores es el siguiente:
Proporcionar al Departamento de Compras |a siguiente informacion:

- Aviso de Alta y/o Modificaciones (cambio de domicilio, Denominacién o Razdn
Social) ante SHCP.

- Nombre o Razdn Social.

- Domicilio Fiscal, Depésitos y Representantes en el Pais.

- Teléfono.

-, Fax.' ...

- Una factura coriginal cancelada o fotocopia para que sirva como muestra.

- . Cotizacién de sus productos, plazo de pago, descuentos, condiciones.

- . Domicilio para recibir devoluciones.

- Cumplir en sus articulos con las normas mexicanas de etiquetado de origen.

- - Entregar un articulo fisicamente, en caso de no ser posible, una copia fiel del
cédigo de origen con la descripcion exacta y completa de la presentacion.

Incorporacién

El departamento de Compras comunicara ia Clave de proveedor que fue asignada, la cual se
debera tener presente para todos los asuntos que se gestionen, como la entrega de
mercancias en tiendas, cobro de cheques, aclaraciones de pago. entre otras.

Negociacidn Inicial

Solicitar al comprador el documento (Lista de Precios Compras. Orden de Compra o Pedido)
en donde queden asentadas ias condiciones (plazo de pago, todos los descuentos, tiendas
autorizadas a surtir, norma de recibo, pieza, paquete, litros, kilos, etc.), precios a los cuales
se llegd a la negociacidn, ademas de establecer por escrito otras particularidades como son:
aportaciones, fletes, renta de espacios, bonificaciones por rebaja o consumo anuail,
devoluciones. u otros conceptos. Esta accion se debera repetir tantas veces como sufran
modificacion los precios o condiciones y verificar las fechas de vigencia correspondientes.

Entrega de Mercancia
Todas ias tiendas cuentan con areas exclusivas para el recibo de |la mercancia.

Presentar en la entrega. la factura original y el pedido u Orden de Compra gue fue
entregada por ei Comprador y/o tilenda. en caso de no llevario. se debera anotar en la
factura el numero de referencia y la fecha de elaboracion del pedido al que se esta dando
tramite. Unicamente se recibira la mercancia solicitada en el pedido (de resurtido u Orden de
Compra Inicial). No se recibira mercancia de mas .

! ~
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Para la asignacién de folio se proporcionara un documento denominado “Hoja de Costeo’
en donde en forma automatica se imprime el folio correspondiente. asi como el importe
axacto que se cubrira por la mercancia. Sélo se recibira la mercancia de acuerdo a la unidad
de compra y empaque especificado en la "Orden de Compra” u "Hoja Preliminar para

Recepcion” (Mercancia de Alimentos Frescos).

Se debera entregar y esperar a que el personal del establecimiento proporcione 1a *Hoja de
Costeo” donde se encontraran anotadas |las cantidades que se recibieron. y el folio
correspondiente. Se debera comparar inmediatamente aun estando en el area de Recibo la
factura contra el folio de entrada y debera revisarse si coinciden las cantidades

Es importante considerar y entregar la mercancia dentro del rango de fecha de entrega y
cancelacion de pedido, en caso contrario si el pedido no esta vigente no sera posible la

recepcion.

Facturacion

Debera entregarse la mercancia con el original de la factura y el numero de pedido y/o fecha
de elaboracién del mismo.

Se debe revisar que la mercancia sea entregada con documentos que contengan requisitos
fiscales. Documentos que podran presentarse para la entrega de la mercancia “factura”,
“remision”, o "nota de venta“, siempre y cuando contengan los siguientes requisitos:

- Lugar y fecha de expedicion.

- Folio o nimero de documento.

- Su nombre o Razon Social impresa.

Su domicilio fiscal y en su caso el del establecimiento que expida el comprobante.

- Suclave del RFC.

- El nombre de nuestra empresa.

- EI RFC de nuestra empresa.

Cantidad y descripcién de |la mercancia o descripcion del servicio que ampare.

- Precio unitario de cada articulo.

Traslado en forma expresa y por separado del 1VA cuando corresponda.

Traslado en forma expresa y por separado del |IEPS cuando proceda.

- Importe total en numero.

- Importe total con letra

Reproduccién de su Cédula del RFC (2.75 cm. X 5 cm.) sobre la cual no podra
hacerse ninguna_anctacion, que impida su lectura.

La leyenda de "La reproduccion no autorizada de este comprobante constituye un
delito en los términos de las disposiciones fiscales".

La leyenda de “Contnbuyente autorizado para imprimir sus propios comprobantes”.

TESIS CON
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DPAODUESTA DE CONSTITUCION BE EMDAE SA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIINO DE CHICONTEPEC. VERASY

Datos gel impresor y fecha de publicacién de la autonzacion en el Diano Oficial. en su

caso.
Vigencia del comprobante con vida fiscal a panir de su impresion de dos afos, hasta

su utilizacion.

Forma de Pago

El plazo para pago de facturas procede del dia en que la tienda o centro de distribucion
emite el folio de entrada a la mercancia, excepto en la que recibe sujeto a revision, la cual
correra a partir de que verifique las cantidades que contienen las cajas.

El andlisis de pago, se entrega en ilos horarios y dias de atencion que se encuentran a la
vista en cada una de las ventanillas.

Para el pago se debera presentar el analisis de pago firmado y sellado (por parte de la
empresa), "hoja de costeo” con folio y copia de la factura. En el caso de mercancia de
embarque con sello de sujeto a revision y copia fiel de la factura.
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BEODUESTA DE CONSTITUCION DE EMDAESA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNICING DE CHICONTEDES. VERACHLIT

6.1 INVERSIONES

Activo Tangibie

Para poder lievar a cabo |la propuesta de “La Empresa Comercializadora de Naranja en el
municipio de Chicontepec, en el estado de Veracruz”, requiere de realizar “inversiones
iniciales que comprende la adquisicidn de activos fijos O tangibles necesanos para iniciar las
operaciones de la empresa con excepcion del capital de trabajo".” Se entiende por activo
tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la empresa, como terrenos.
edificios, maquinaria. equipo, mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros.®

En este caso la empresa comercializadora requiere de un activo tangible de $1,680,810
pesos, esta cantidad comprende:

o TERRENO. La instalacion de |a planta de |la comercializadora, sera ubicada en un predio
de 55 mts por 27.5 mts, para hacer una superficie de 1,512.5m? ‘localizada en la
localidad el Manantial. Chicontepec, Veracruz. £kl precio por m2 es de $120 por lo que
se considera un costo total de del predio de $181,500.

o BODEGA. Comprende un area aproximada de 384m2, con dimensiones de 27.5vm(s de
largo por 22 mts de ancho y una altura de 3.20 mts, con un costo de $453,750.

o BASCULA CAMIONERA. Con capacidad de 5 toneladas con un valor de $131,034

a2 EMPACADORA. Dado el objetivo de la empresa se pretende empacar el producto final
mediante ta adquisicion de una empacadora a un precio de $548,700

o BASCULAS ELECTRONICAS. El producto final sera en empaques de 25 kilos para lo
cual se necesitara de 2 unidades a un costo de $7.903 cada una, por lo tanto por este
concepto el precio es de $15.807

a2 EQUIPOS DE OFICINA. Parar El desarrolio eficiente de las funciones administrativas de
la empresa se considera la necesidad de adquinr escritonos. sillas, fax, articulos de
computo y papeleria; esto a un costo de $50.000.

o EQUIPO DE TRANSPORTE. Para satisfacer las necesidades de desplazamiento de
ansures. traslado a huertos, etc. Se contempla la adquisicion de 2 vehiculos de 3
toneladas a un costo de $150,000 aproximadamente cada una, por lo tanto por este
concepto el precio es de $300,000.
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o IMPREVISTOS. Previendo posibles omisiones y variaciones en |os precios obtemnidos. se
considera un porcentaje de 5% por este tipo de situaciones. por 10 que el monto para
este aspecto asciende a $84,041.

OROPUESTA DE CONSTITUCION DE EMOTE SA COMERCIALIZADORA DF NARANIA EN EL MUNICIDIO DE CHICONTEDEC VERACEU

Activo Diferido

El activo diferido o intangible se entiende como el conjunto de bienes propiedad de la
empresa necesarios para su funcionamiento y que inciuyen: patentes de invencion, marcas,
disefios comerciales e industriales, nombres comerciales, asistencia técnica o transferencia
de tecnologia, gastos precperativos o de instalacidn y puesta en marcha, contratos de
servicios. ..

Para la panicularidad de este caso, se tendra un activo diferido que es la MARCA con un
costo de $1,051 mas gastos de organizacion y administracion por $25,000 pesos. El total de
Activo Diferido es de $26,051.

Capital de trabajo

El capital de trabajo “es el monto de dinero necesario para iniciar las labores de produccion
y venta de la empresa, hasta el momento en que ésta es capaz de generar una cantidad de
ingresos suficientes para cubrir el total de sus costos y gaslos"'° En este caso el capital de
trabajo requerido corresponde a un mes del total de todos los costos que implica la
comercializacion de la naranja. El mes que se toma en cuenta es el de octubre debido a que
las operaciones mas intensas de |la empresa seran a partir de ese mes debido a la
abundancia de matena prima. El monto de este concepto es de $3,521.801 pesos.

6.2 INVERSIONES TOTALES
El total de la inversion para poner en marcha la propuesta citada es de $ 7,273,971 pesos.

Para mayor detalle de |la informacidon ver Cuadro 28.

"¢ NAFIN. Diplomado en el €iclo de vida de los provectos de inversion, Pag. 87
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CUADRO No. 28
DETERMINACION DE INVERSIONES

DETERMINACION DE LAS INVERSIONES PARA LA EMPRESA COMERCIALIZADORA

DE NARANJA .

CANALES - MERCED

iInvERSIONES

] canTipapJunipap] costo uniTario | cosTo ToTaL ]

CONCEFTOS

INVERSIONES FIJAS
TERRENO

BODEGA

BASCULA CAMIONERA
EMPACADORA

BASCULAS ELECTRONICAS -
ARTICULOS DE OFICINA
VEHICULOS y
INVERSIONES DIFERIDAS

CREACION DE MARCA PROPIA

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL

1.513
605

'

1

2
VARIOS
5

M2
M2
UNIDAD
UNIDAD
UNIDAD

UNIDAD

UNIDAD _

MESES

120

1.200

131,054

548,700

7.903
;50,000

150,000

FALLA DE

TESIS CON
ORIGEN

1,953,061
181,500
726.000
131.054
548,700
15,807
50.000
300,000
1.051
1.051

5.319.859

7.273.971
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>
DACOUESTA DE CONSTITUCION DE EMPRE SA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN EL MUNKIONO DE CHICONTEDEC VERACHUT
6.3 PROGRAMA DE INGRESOS Y COSTOS

o Programa de Ingresos

El programa de ingresos de la empresa comercializadora esta conformado por los ciclos de
produccion de la naranja a nivel nacional. E| volumen de la produccion de la naranmja
valencia en ia regién de Chicontepec se da de la siguiente manera:

VOLUMEN DE LA PRODUCCION POR VARIEDAD EN EL MUNICIPIO DE CHICONTEPEC

Total de Produccion: 36,358
Variedades_/Temporada Volumen (ton)
Variegades Tempranas: Oct-Dic 25,451
Variedades Tardias: Ene-Mar 7.635
Variedades Tardias: Abr-Jun 2,727
Variedades Tardias: Jul-Sep 545

Distribucién de {a produccion por temporada

Variedad: Vajencia

100% Variedades
Variedades Tempranas: Octubre-Diciembre Tempranas
Vanedades Tardias: Enero-Marzo 70% Variedades Tardia
Variedades Tardias: Abril-Junio 25% Variedad Tardia
Variedades Tardias: Julio-Septiembre 5% Variedad Tardia

Debido a que |a empresa pretende comercializar entre el 30 y 40% de la produccion total del
municipio al imcio de operaciones, para fines de calculo se define que el 36%, es decir
aproximadamente 13 mil toneladas se comercializara el primer afio hasta lograr en el 5° afio
la cantidad de 20 mil, por o tanto la capacidad instalada en el primer ailo es del 65%.

Durante los primeros 5 afios corresponde el siguiente ciclo de produccién (por fechas y por
variedades)

TOTC N
TELIC OON

FALLA DE ORIGEN
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e S ——
VOLUMEN DE LA PRODUCCION POR VARIEDAD DE LA EMPRESA
COMERCIALIZADORA

Volumen (Ton) |
i

Afo1 | Afc2 | AR03 | Ado4 | AAOS

Tamano de la Comercializadora 13,000 15000 17.000 18500  20.000
\Variegdades Tempranas: 1 ’ .
Diciembre 9.100 10.500 11,900 12,950 14.000
Vanedades Tardias: Enero-Marzo 2730 3.150 3.570 _3.885 4.200
Vanedades Tardias: Abril-Junio { 975 1.125 1.275 1.388 1.500
Nanedades Tardias: Julio- i H i |
Septiembre 195 225i 255 278 300

El area de abastecimiento de {a comercializadora considera un radio de km2, area donde se
distribuyen productos que previamente han manifestado su interés en convertirse en
produccion de la planta se enfrenta a ventajas en relacion a los mecanismos de
contratacion que actualmente se enfrentan en el municipio. De manera agregada las
caracteristicas de estos productores es que poseen una superficie de

Con la cantidad definida que comercializara !a empresa por ano, se realiza una
calendarizacion de la produccidon por mes

CUADRO No. 29
CALENDARIO DE LA PRODUCCION DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA. (VOLUMEN DE LA

PRODUCCION TON))
Afo 1]adu2 [AROI]ANC 4] ARC S LY 7]
910, 1,050  1.190{ 1 1,401 7.@
1, 1,500 1,700{ 1 2,000 _10.00%
520, 80Q 680, 74 8001 4.00% 21.00%\VARIEDAD TARDIA
32 37, 42 48 500 2.50%
450 51 S5 6000 3.00%
28 3001 340 37 400 2.00% 7.50%\ARIEDAD TARDIA
buLio 2] 50 0.25%
9 11 127| 13, 150 0.75%
[ 7 as| 93 1000 0.50% _1.50%NARIEDAD TARDIA
2 3 3.400 3,700 4,000 20.00%
3 4500 s.100] s.8 6,000_30.00%)!
2 3.000 3400 3,7 4.00 20.00% 70.00%NVARIEDAC TEMPRANA
13, 15, 17.000 18, 20, 100%)
FUENTE ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALISIS DE PRODUCCION 2000
;; :: ;.?: . l': ?;v:idﬂ-l tokat v'\d-do 8! af0 DO i EMDreta COMBICIMIZBAOrS
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Otro de los factores que determinan los ingresos de |a empresa es |la calidad de la naranja
que se produce, se determina que los porcentajes de calidad por produccion son de la
siguiente manera:

ORODUESTA DE CONSTITUCION DE EMPOESA COMERCIALIZADO RA DF NARANIA EN EL MUNICION) DE CMICONTEDEC VERACR ST

1 CALIDAD i % 1
Primera calidad ! 60%
Segunda calidad : 20%
Tercera cailidad 15%
Merma i 5%
(TOTAL | 100%

Por o tanto se determina el calendario de produccion por tipo de calidades.

CUADRO No. 30
CALENDARIO DE PRODUCCION POR TIPO DE CALIDADES (TON).

Afo 1
| PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA T VENTA
MES PRODUCCION | CALIDAD | CALIDAD | CALIDAD _MERMAS | TOTAL
ENERO 910 592 182 91 46 865
FEBRERO 1,300 845 260 __ 1o ______esl 1,238
MARZO 520 33s 104] 52 26! 494
- ]

ABRIL 325 211 65 33 16i 309
MAYO ago 254, 78 as 20! a7
JUNIO 260 169 52! 26 13 247,
JULIO 33 21 7 3 2 31
AGOSTO | os 63 20, 10 s 93
SEPTIEMBR : 1
£E t 65 a2 13 3 62
ocTuBRE | 2,600 1.690 520 260 130 2,470
NOVIEMBR i : ; .
E 3.900 2,535 780 380 195 3708
DICIEMBRE 2,600 1,690 520 260 130 2,470

: ]
TOTAL 13,000 8,480 1,300 es0 12,350
FUENTE: ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALISIS DE PRODUCCION 2000
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BEBIUESTA OF CONSTTUCION DE FMOSESA COMERTIALIZADORA DE NARANIA EN ELMUNICIIRO DF CMHICONTEREC UFGACHL

CUADRO Nao. 31 CALENDARIO DE PRODUCCION POR TIPO DE CALIDADES (TONY

Afo 2
PRIMERA . SEGUNDA ' TERCERA ' VENTA
MES ) PRODUCCIONLCALIDAD | _CALIDAD__ | CALIDAD_| MERMAS : TOTAL ,
lENERO ! 1,050 683 210 105 53 ggs
FeEBRERO | 1.500 975! 300 150 75 1.425
MARZO i 600 aso 120 60, 30 570
ABRIL ! a7s 244 75 as 19 356
MAYO { asa 293 e as 23 428
UUNIO i 300 195 60 30 15 285
buLIo i 38 24 8 a 2 36,
aGosTo | 113 73 23 11 & 107
SEPTIEMBR I ; i ] : i
E 75 a9 15 8 4 71}
locTusrE 3,000 1,950 600 300 150 2,850
INOVIEMBRE) 4,500 2,928 900 450 225 4,275
DICIEMBRE | 3, ood 1 950 600 300 150 2,850
TOTAL /I 15,000 9,750 3,.00d 1,500 750 14,250
_15,000 A

_ = VRS
FUENTE. ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALISIS DE PRODUCCION 2000.

CUADRO No. 32
CALENDARIO DE PRODUCCION POR TIPO DE CALIDADES (TON)

Ano 3

{ T PRIMERA SEGUNDA  TERCERA | VENTA
MES PRODUCCIONCALIDAD _CALIDAD CALIDAD __ MERMAS TOTAL
lenero ! 1380 73 =238 . 1g sg 1,130
FEBRERO | 1,700 1,108 340 170 as! 1618
mMAaRrRZO ] 680 442 136 68 34 645
laBRIL ] 425 276 8s a2 21 404|
MAYO | 510 331} 102 51 25 4
Lunio i 340 221 68 34 171 a2
wuLo ‘ 42 28 8 4 2 aq
WGOSTO 127, 83 25 13 a 121
[SEPTIEMBR i
'3 85' 55 17, 8 & 81
ocTUBRE 3,400 2,210 680 340 17d 3,230
Woviemsre | 5.100 3,218 1,020 510 25 4,845
DrcrEMBRE 3,400 2,210 680 340 170 _3,230
roras 17,000 11.050 3,400 1, na ssd 18,9850

FUENTE. ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALI !‘S"DEPHO

TESIC CON 2
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CUADRO No. 33 CALENDARIO DE PRODUCCION POR TIPO DE CALIDADES (TON)

Ano 4

Y : 'PRIMERA SEGUNDA | TERCERA VENTA

MES | PRODUCCION ICALIDAD| CALIDAD | CALIDAD MERMAS  TOTAL

ENERO ! 1.295 842 259 130 65 1,230
lresreERO | 1,850 1,203 370 185 o3 1.758
IMARZO ' 740 481 148 74 37 703
KBRIL : 463 301 a3 46 23 439
iMAYO 558! 361! 111 56 28 527
Lunio ! 370 241 74 37 19 352
wuLIo® a8 30 o s 2 44
lagosto ! 139 oa 28 14 T 132
\SEPTIEMBRE 93 60 19 ] s 88
IOCTUBRE | 3,700 2,405 740 370 185 3,515
INOVIEMBRE 5550 3.608 1,110 s55 278 5273
DICIEMBRE 3.700 2,405 740 370 185 3515
roraL 1 12,02 3,700 1.850 925 17,575

FUENTE. ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALIS!IS DOE PRODUCCION 2000

CUADRO No. 34
CALENDARIO DE PRODUCCION POR TIPO DE CALIDADES (TON).

Afo §

‘ TPRIMERA| SEGUNDA | TERCERA T VENTA |
MES I PRODUCCION |CALIDAD | CALIDAD | CALIDAD (MERMAS! TOTAL
ENERO : 1,400 910 280 140 70 1,330
FEBRERO | 2,000 1.300 400 200 100 1,900
marzo | 800 520 160 [:1s) 40 760
ABRIL ' 500 32s 100 500 25 475
| S T T
MAYO 600 390 120 60 30 570
Lunto 400 260 8o 40 20 3sg
wuLIo : 50 33 10 S 3 a8
AGosTO 150 o8 30 15 8 143
[SEFTIEMBR ; T i ; I ]
e 100 -] 20 10 s a5
locTuBRE 4,000 2.600 800 400 200 3,800
INOVIEMBRE | 6.000 3.900 1,200 600 300 5.700
DICIEMBRE ! 4,000 2,600 800 400 200 3,800

+ T =
rorar 20,000 13,000_ 4,000 200d 1,000 19,000

FUENTE. ELABORACION PROPIA EN BASE AL ANALISIS DE PRODUCCION 2000
TF‘QIQ hO\I 133
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PACDUESTA DE CONSTITUOION BE EMOSESA COMERCIAL TADORA DE NARANIA EN EL MUNICIONO DE CHICONTIPEC VERACTLIT

Es con todo este analisis que se estima e! ingreso de |la Empresa Comercializadora de

Naranja, ademas de que se determinan los precios a 10s que se vendera por mes de venta y
por calidad.

Es asi que la empresa comercializara producto de primera calidad que se define como
producto seleccionado y empacado que contenga producto homogéneo con naranja de
tamano grande. A este tipo de producto se e asigna entre $1,600 pesos por tonelada hasta
$2,000 en la temporada de mejor precio del producto.

E! producto de segunda calidad sera naranja mediana y homogenea. El precio al que se
vendera este producto va desde los $1,200 pesos hasta $1,900 pesos por tonelada
dependiendo de ia temporada de venta del producto.

El producto de tercera calidad comprende ia naranja mas pequeia y de presentacion
homogénea. Los precios de venta saran de $1,000 hasta $1.615 de acuerdo a la fecha de
venta. E X Sine -

Para mayor detalle de los ingresos por venta ver cuadros 35 a 39.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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CUADRO No. 35

INGRESOS MENSUALES ANO 1

CALIDAD (INGRESO) 1064700 1,352000 608,400 380.250 456,300 304,200 35913 101.400 80,275 2.704,000 5070,000 2,949,818 15,107,256
CANTIDAD (TON) $92 845 3 M 254 169 2 63 42 1,690 2535 | 1690 8,450
PRECIO DEL MES (STTON 1,600 1600 1800 1800 1800 1800 1,700 1600 1900 1600 2000 1,745 1,762
NARANJA DE 22

CALIDAD (INGRESO) 218400 442000 166,400 104,000 124800 83200 14,700 23250 24700 728000 1.404,000 632,000 4,168,450
CANTIDAD {TON) 182 260 104 65 8 52 7 20 13 520 780 520 2,600
PRECIO DEL MES ($/TON 1,200 §700 1600 1600 1600 1600 1800 1500 1900 1,400 1600 1600 1,608
NARANJA  DE 3

CALIDAD {INGRESO} 90964 187,850 70,720 44,200 53040 35360 4973 12431 10498 309,400 . 596,700 353,600 1,769,735
CANTIDAD (TON) 9 130 52 k4] 3 % 3 10 7 %0 3%0 260 1,300
PRECIO DEL MES ($TON 1,000 1445 1360 1360 1360 1,360 1530 1215 1615 1,190 1530 1,360 1,365
TOTAL 1,374,064 1,981,050 845520 528,450 634,140 422,760 52,585 143,081 115473 3,741,400 7,070,700 4,135.418] 21,045.441

Hota No se consideran las metmas
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CUADRO No. 36

INGRESOS MENSUALES ANO 2

e it $¥ KT 'S TP BB S F | VAR Prop T 1 (T ER NP RIS 10 A 194 e ) Doy » o Lt i 7 rwwnry pomem e
CONCEPTO ENERO [FEBRERO] MARZO | ABRIL | MAYO § JUNIO JULIOJAGOSTO] SEPT JOCTUBRE] NOV Dic IOTAUPROMEDIOI'
NJ 12

CALIDAD (INGRESO) 1228536 1560046 702,021 439,763 526,515 351,010 41,439 117,003 92628 3120082 5,850,172 3,403,736 12,431,960
CANTIDAD {TON} 683 975 ¥ 44 293 195 A n 49 1,950 2925 1950 9750
PRECIODEL MES ($7ON 1,800 1600 1800 1800 1800 1800 1700 1600 1,900 1600 2000 1,745 1,762
NARANJA  DE 22

CALIDAD {INGRESO) 252007 510015 192,008 120,004 144,004 96003 13500 233751 28501 840025 1,620,048 960,028 4,809,891
CANTIDAD (TON) 200 300 120 5 90 60 8 2 15 600 900 600 3,000
PRECIO DEL MES{$/TON 1,200 1700 1600 1600 1,600 1600 1800 1500 1900 1,400 1800 1600 1,608

NARANJA  DE  Ja

CALIDAD (NGRESO] 104061 216755  B1G02 51001 61202 4080) 5798 14344 12,113 ° 357,010 688520 408012 2,042,082

CANTIDAD {TOH) 105 150 60 3B 45 N4 1\1:”: : e""*;qo“f 450 _“'aoo 1500
PRECIODELMES(STON 1000 1445 1360 1360 130 1360 150  1,27>5‘" 1,'§'15’ nso 15301350 165
TOTAL 1,595,505 2288817 975,629 609,768 731,721 407,014 60677 185009 133241 431711”1537:“111114 ; zf.za:.m
Nota Ho se consideran las mermas
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CUADRO No. 37

INGRESOS MENSUALES ARO 3

AT,

A A ),

CALIDAD (INGRESO) 1,392,300 1,768,000 795600 497,250 596,700 307,800 46,962 132,600 104,975 3,535,000 6,629,999 3,857,454 19,755,640
CANTIDAD (TON) M 1105 2 a6 B2 B B3 55 2210 3315 2210 11,050
PRECIODEL MES ($/TON 1800 1600 1800 1800 1800 1800 1700 1600 1900 1600 2000 1,745 1,162
NARANJA DE 22
CALIDAD (INGRESO) 285600 578,000 217600 136,000 163200 108,800 15,300 38250 32,300 952,000 1,836,000 1,088,000 5,451,050
CANTIDAD (TON) 238 340 1% 85 102 68 8 5 680 1020 680) 3400
PRECIODELMES($TON 1200 1700 1600 1600 1,600 1,600 1800 1500 1900 1400 1800 1,600 1608
NARANJA DE  3a : e S
CALIDAD {INGRESO) 118952 245650 92480 57.800 69,360 46240 6502 16256 13727 404,600 780,300 462,400 2,314,268
CANTIDAD {TON) 119 170 68 42 51 M 4 13 8 340 510 Mol 1700
PRECIODELMES(STON 1000 1445 1360 1360 1360 1360 1530 1275 1615 119 1530 1,360 1,365
TOTAL 1,796,852 2,591,650 1,105,680 691,050 829,260 552,840 68,765 187,106 151,002 4,892,600 8,246,299 5.407,854 21,520,959
Hota No se consideran las mermas
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CUADRO No. 38

INGRESOS MENSUALES ARO 4

CALIDAD (INGRESO) 1515170 1924026 865,812 541,132 649,350 432906 51,107 144302 114239 3848052 7215,097 4197875 21,490,076

CANTIDAD {TON} 842 1,203 481 01 W 241 90 €0 2,405 3608 2405 12,025
PRECIO DEL MES ($/TON 1,800 1600 1800 1800 1600 1800 1700 1600 1900 1,600 2000 1749 1782
NARANJA DE 22

CALIDAD (INGRESO) 310804 629008 236,803 148,002 177,602 118,402 16,650 41,626 35150 1,036,014 1,998,027 1,184,015, $,832,105
CANTIDAD (TON) 29 3 148 3 m " 9 28 19 740 1,10 140 3,700
PRECIO DEL MES {$/TON 1,200 1,700 1600 1600 1600 1600 1800 1,500 1,908 1400 1800 1,600 1808
NARANJIA  DE  3a

CALIDAD {INGRESO) 120450 267,329 100641 62,901 75481 50321 7076 17,691 14939 440306 649,161 503,207 2,518,503
CANTIDAD{TON) 130 185 4 46 58 k1J 5 ] ] 30 555 370 1850
PRECIO DEL MES {$/TON 1,000 1445 1360 1360 1,360 1360 1530 1275 1615 1,190 1530 1,360 1,385
TOTAL 1,955424 2.820,383 1,203,256 752,035 902,442 601,628 74,234 201,618 164,328 5,324,372 10,062,285 5.585,09]| 29,049,683

Hota Ho se consideran las meimas
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CUADRO No. 39

INGRESOS MENSUALES ARO §

7,800,097 4,538,238

23,242,221

CALIDAD {INGRESO) 1638020 2.080,026 936,012 585,007 702,009 468,006 55,251 156,002 123,502 4,160,052
CANTIDAD (TOH) 910 1300 5200 35 30 w0 0N 9% 65 2600 3900 2600 13,000
PRECIO DEL MES ($/TON 1800 1600 1800 1600 1800 1800 1700 1600 1,900 1600 2000 1,745 1,162
NARANJA DE 22
CALIDAD {INGRESO) 335004 680.008 256,003 160,002 192,002 128,002 18,000 45001 38000 1,120014 2,160,027 1,260,015| 6,413,000
CANTIDAD {TON) 280 400 160 100 120 80 10 0 2 800 1,200 800 4,000
PRECIO DEL MES ($TON 1,200 1,700 1600 1600 1600 1600 1,800 1500 1900 1,400 1,800 1,600 1,608
NARANJA DE 3Ja
CALIDAD {INGRESO) 130046 200004 108801 68001 81,601 54401 7650 19,125 16150 476006 918,011 544,007 2,122,703
CANTIDAD (TON) 140 200 80 50 60 40 H 15 10 400 600 . 400 2,000
PRECIO DEL MES (STON 1,000 1445 1360 1360 1,360 1,360 1530 1215 1615 - 1,190 -»,',1,‘53‘(»)—; '1,360‘ 1,385
TOTAL 2013970 3,049,038 1,300,816 813,010 975612 650408 80,901 220,128 177,652 5,756,072 10,878,135 6,362,261 32,378,003
Nota No se consideran las mermas
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GRODUESTA DE CONSTTUCION DE EMDRESA COMERCIALIZADORAA DE NARANIA EN Et LILNICING CE CHIZD 7RIS LTE.

e S —

o Programa de costos

LOS costos en que incurrira la empresa comercializadora son de pago ae la matena pnma
(naranja), transporte de la materia prima, costales, mano de obra y personal administrativo,
pago de servicios y distribucién del producto.

E! pago de la matena prima puede oscilar entre $685 pesos hasta $960 por tonelada, por lo
que en promedio al afio llega a ser de $845 pesos (al afo).

Con respecto al transporte de la materia primna se contempla que se traslade el producto de
ia huerta a la empacadora en 2 vehiculos de 3 toneladas, aproximadamente las distancia
qQue se recorreran son cortas, por lo que el recorrido diario por cada camioneta es de 300
kildmetros, considerandose un gasto de 50 litros de combustible al dia a un precio actual de
5.5 pesos por litro.

Para la operacion de empaque se adquiriran costales o arpillas. Se compraran al afo casi
500.000 piezas a un costo entre 1 a 2 pesos dependiendo de la temporada de produccion
del producto.

Por concepto de manc de obra se tendra un costo de $426.600 pesos anuales. Se
contempla personal fijo y evenwual. Entre el personal fijo se contempla gque trabaje un
administrador o contador, comercializador, auxiliar de comercializador, jefe de planta y un
velador. Por otro lado la mano de obra eventual esta contemplada por los obreros de la
planta de empaque, se contratara entre 4 a 8 obreros de acuerdo a la temporada alta o baja.

Los servicios como energia eléctrica, agua potable y teléfono tienen un costo anual de
$22,100 pesos.

La distribucion 2 los principales centros de venta como la Cd. de México se hara en
transporte de 6 toneladas, a un costo de 2.000 a 2,500 dependiendo de la temporada de
venta.
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CUADRO #o. 40
COSTOMENSUAL ARO 1

WATERIA PRIMA X0 0100 3740 2250 34400 s o 555 262000 14050 2000 fINI

TRANSPORTACION DE  MATERW

PRIMA {COMBUSTIBLES ¥ 8878 (114] (11 L1 6875 LI 1T 8 s 6875 (114 (13 nm
CAJAS DE CARTON 0 0 0 [] 0 0 Q 3 [} 0 o 0 0
COSTALES u%0 43400 19700 1230 0 e 12% 3708 un 197,000 28400 197.600 [ L)
MANO DE OBRA Y PERSONAL ADMOI 0 B0 B0 270 ) B0 BMW 28700 X ) 500 34300 34100 b
GASTOS DE SERVICIOS 250 250 2000 2000 1000 100 1000 1000 1000 20 0 2700 nm
DISTRIBUCION 300000 512500 10400 100100 124000 02000 10000 30000 a0 102750 154500 1021500 [ L]
MANTENSRENTO & (¥} aur ar sur o e 6247 (¥ s sur 8247 Timm
SEGURO AGRICOLA (3.0 1543 s son 5849 S62¢  S057 5185 (X7 0822 nm? "8z "
TOTAL 14010 0

COSTO DE MATERIA PRI 821350 82000 387400 XWW0  ean s 200 #ra 5455 2202000 34050 208000 112020
TONELADAS POR MES 10 1.30 0 w » F 1 ] L3 2800 3900 200 0
[COSTO POR TONELADA L2 % 1] L] L] L1i] o (1] m L1 L] 80

INCEPTONE
COSTO DE TRANSPORTACION a5 (131 (1] (114 (114) LLIC 1 1 6875 0 (1} an (114 [}
COMBUSTIOLES Y LUBRICANTES
LITRO3 POR MES 129 1% 1250 120 12% 1 80 125% 120 1.2% 1250 125 15
£0ST0 POR LITRO 55 55 53 55 E1] 85 55 $8 55 85 £x) 55 5

0]

NIDIE0 3G YTTva
NOD SIS.L




JCORTO DE ENPAQUE (MPLLAS}

ICONCEP IOMES

R
JADMSTRADORICONTADOR
COMERCUAL LZADOR
AULL AR DE COMERCIALIZADOR
RFE DEPLANTA
VELADOR

EVENTUMSS
AOS TEMPORADA ALTA
ROS TEMPORADA BAJA

TOTAL

GASTOS DE SERVICI0S

JEMERGU FLECTRCA

FGM POTARE
VELEIOMO.

10T

NOD SISiL

‘NH{)MO 7q V1TVd




7 X 0 T y
sEGUROS (1] 1) ssu s see 550 ses S 1A 1082 nmw e »u)
SEGURD A BODEGA L] o m 19 L] L IRY. T TR ] L] L] 1. nm
SEGURD A EMPACADORA 2m . 2m . m ™ M am om 2. m 1m 2143
SEGURD A VEHCULOS % 1% %0 %0 ) [ I I} 150 ™0 % 150 90008
SEGURD A PRODUCTO 1mn 200 147 1 [ » M ) 509 (12 0158 23]
CONCEPTO TASAS DE ASEGURANENTO

SEGURO A BODEGA 1] [T

SEGURO A EMPACADORA 08 oo

SEGURO A VEHICIX 05 om (1=

SEGURQ A PRODUCTO L1 oS

143

DId0 2Q ¥'TTVd
NOD SISdl

Nd




MATERU PRIMA

nemn 110030

TRANSPORTACION DE  MATERIA

PRMM (COMBUSTIRES ¥

COSTALES

WANG DE OBRA Y PERSONAL ADMIN 200 wx

GASTOS DE SERVICIOS
DISTRIBUCION
MANTENGIENTO
SEGURD AGRICOLA

T0TAL

133 m
901 s1002
2500 2500
415000 592,500
LFH s
6980 m

241 pALC T Y] mm

“ron

73
am
8700

2000

200000

(20

01

WS ans 22500 350 (1] LY 2810077 40T 27002 12menr

EAL] 738 mmnn (A 3% 133 13m 3, 0w
uwm 1740 nam 148 an 2850 el u010 mmwr "
210 210 B Amo 20 »1m 100 uo 310 um
2000 1000 100 1000 1,000 1000 200 2w 27m nin

123000 142,000 4000 10000 M000 72000 1.187.500 1,780,000 1187500 e

o our LF N P aur LY L3 s 8247 Hm

s 5 s001  Sose 521 St nm 15290 1200 nm

CEN P IR A Y ) Ao L (] LR

DETERMINACION DE COSTOS POR CONCEPTO

OTAL

[CONTO O MATERA PRI nem L0 Mo Nrs1e o msm 0 LJ ¥+ 80017 apr618 27007 1292011]
TONELADAS POR MES 1080 150 w w “ m » 1w % 300 450 3000 15000]
0570 POR TONELADA a3 9 W 900 90 (1] 80 1% m o L] 30 5]

TESIS CON

FALLA DE ORIGEN

[COSTO DE TRANSPORTACION m 13 m 1 133 mmoIm EA L 33 13m 30 m 98 000
7

LITROS POR MES (Ao 1M 133 118 um 1m0y 130 m 130 LR 139 18,000

COSTO POR LITRO 83 55 55 55 55 55 55 L1} £x) 59 55 55 550
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AS) L1l

[UHICACE S POR MES nwt
(0510 POR UMIDAD )

st

srom
1

am

nm
1

W50

1425
1

170

LAl ]
1

s

1425
1

mm

11400
2

won

171008
2

nm! 98002

1om stoou]
2

Imwm | mml vmsno] wazo

W2 PTOMES
¥ WD NE OBRA-

un
14:M W TRADORICONIADOR 1 (LU ) SO0 6o
C W RCULLADOR ' (1Y) (1 I )
4 11 R [E COMERCIALIZADOR 1 a0 4020 4000 4000
1“6 DF PANTA t W I 0 0w
10A ' w20 B0 2%
1 ANTUALES

R TEMPORADA ALTA L] 0

‘A 4 2o LL) 840 o
it TiL nw___#e0 W0 200
- §10750f SERVICIOS

L2

G AFLECTRICA w L] 4] w b
S ULHOTRME 0 ) w m w
0N 150 15 m 100 w
[ 190 sm 2w w0

L

310

2

x0

600

1000

a0

210

m
m
800

1000

AGOSTO | SEPTEMBRE{ OCTUBRE

150
20
1000

1%

1500

x0
1000
2w

150 L}
m 2

1000

210

s



i 03 WA NG ] A i £l AL
|VWAKS A LA CD DE MEXICO 415,000 S50 208000 1M 100 MO0 10000 400 200 1107500 170000 1187500 59
INO DE VWES 1 nr L] % H a7 5 ” n s n: s 23
[COSTO POR VIAE 250 2500 22 2100 2000 200 2000 2000 2000 250 25m 2500 2,

P T 0C! T
SEGUROS 80 198 oy 121 ] sm Se07  Som s RAL nm LY. ) 70 2en
SEGURG A BODEGA 1. 18 18 1" 191 1.8t AL 13 1. 108 109t 220,
[SEGURQ A EMPACADORA ™ 2. 2. ] 2. 3 umm 278 2 228 . 22 . 20 a4y
SEGURD A VEHICLRCS 0 % ™ %0 %0 e ™ 0 = %0 50 0 000§
[SEGURQ A PRODUCTO. 204 0% 1X0 [ 1,082 L] 13 2! Fili Lh:) 10333 1083 1701
CONCEPTO TASAS DE ASEGURAMIENTO
SEGURD A BODEGA 008 04
SEGURQ A EMPACADORA L1 (1"

SEGURO A VEHICULOS on 0%
SEGURD A PRODUCTO 14 o1




CUADRO No, 42

COSTO MENSUAL ARO 3

MATERIA PRIA NI 1250000 508800 o 0 IS0 B0 0882 nw 200000 4584300 1182000 140
TRANSPORTACION DE  MATERIA

PRIMA (COMBUSTIBLES Y m m m e 1 o oIm m ™ m e e nm
CAIAS DE CARTON [} L] 0 0 [ 0 [ [ 0 [} [ 0 ]
COSTALES $ L L 18.1% Lk ) 10 188 s 1% 2800 7000 2940 1.
IMANO DE OBRA Y PERSONAL ADMRN B0 [0 BT 2,200 am XM B0 8T0 Bm W0 N0 U100 W
GASTOS DE SERWVCIOS 2500 2500 200 200 1000 1000 1000 1000 1000 1 2 270 niw
OISTRIBUCION 470,000 72500 235400 140 700 180000 108000 12000 4000 28,000 1,345,000 2017500 1.345000 .
WANTENMKENTO 24 6247 (¥ 1) aur s LY ¥ °o eur [¥D) U7 841 Tase
SEGURD AGRICOLA k-2 0x 128 EL 8110 EL_ 11 s EALL 1261 18828 29 nxr

101 T,

DETERMINACION DE COSTOS POR CONCEPTO
JCONCE ENERO_] TEBRERO ¥ AT 10T
cosTo DR mATERW PROSA WEI0 1250000 SEAI0 0250 N0 NS0 W0 N2 TIMD 2058000 456450 316200 14840961
TOMELADAS POR WES 10 1700 o a s10 W« 1t L] 340 5100 3 .
COSTO POR TONELADA - L] s w » 8w [+ 8 (L) ] w0 4y
EP NERD | FEBREROD i Y0 WO 0 FEPT E] B
[COSTO D TRANSPORTACION m mom m R mom Im e m m m 250
Y
LITROS POR WES i 1 an it 1 W 1 1417 sar 1417 11,008
COS10 PORLITRO 5 1] 1] ss t1] 85 88 55 EH 1] 1] $5 $ %0

"
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[CONCEPTOMES

lM_Lw m l RO

A
A0S TRADORCONTADOR
COME RCWAL LZADOR
JAUXY (AR DE COMERCALZADOR
JEFE DE PLANTA
[VELADOR

40m S0 8000 4000 6000 4000 6000 4000 S0m som o0
000 8000 6000 4000 5000 §000 6000 (1) 500 4000 L1
400 4000 400 Ao 400 400 A0 4000 4000 4000 4000
om0 EL BT T T [ R T B 1} mwm m 2000
w20 T T T 1 I T R U B T} W sm 250
2100 1280
2100 840 LX o] 420 LF. Y, ) LF. 0 400 4200

TR0 AN B A RN B AW BW AW

J(MERGWA ELECTRICA
AGUA POTABLE

TELEFONO

UL

m
0
1500

2500

L]
m
1500

20

L]
20
100

200

0

130

1,000

210

150

2m

1500 L]
w 2
1000

210

AL



VIAJES A LA CD DE MEXICO 470000 Lirk s Ba Y] 140 100 180,000 106000 12000 0000 2000 1,345,000 201750 1,345,000 4715000}
NO DE VAJES ] ] 107 L1 [ 3 ] 2 1) ELl w0 5% 2088
COSTO POR VIAKE 150 250 2200 2100 100 200 2000 2000 2000 50 2500 2500 2

SEGUROS 1 (3" aun 5095 o s son sa1 EALH 12614 1888 12954
[SEGURO A BODEGA 191 AL 1) - AL 1 181 1. 10 1t 18 1091 .
1SEGURQ A EMPACADORA um mm 28 kx. k¥ m m mm m 2% mm um
SEGURD A VEHICLLOS 50 %0 0 50 % % ™ w0 150 ™ T ™
SEGURO A PROOUCTO 212% 3400 1348 ] 1,18 i+ 150 10 240 107 11.701 802!
CONCEPTO TASAS DE ASEGURAMIENTO
SEGURO A BODEGA 008 0N
SEGURO A EMPACADORA 008 o
SEGURD A VEHICIR 05 [ [7-13
SEGURQ A PROOUCTO oz (A%, Y
P T . 0 N V) X figsa] — o) [Tl _esiezm

97.207)

20
24|

05




CUADRO Mo 43

COSTO MENSUAL

MATERIA PRIMA

TRANSPORTACION DE  MATERIA
PRAMA (COMBUSTIES Y

CAAS DE CARTON

COSTALES

AN DF OBRA Y PERSONAL ADMIN
GASTOS DE SERVICIOS
DISTRIBUCION

MANTENMENTO

SEGURO AGRICOLA

TOIAL

L} H

(¥ J
0
am
200
2500
§12.500
m

141

1004008

1309018

1250
[}
nx
2900
250

aum

51,307 4828
0250 (2]
0 0
210 1315
%10 »1m
2000 2000
281400 153300
m 1
834 s
L2 [t} )

nom
20
1000
174000
m
8210

14000
%700
1.000

515
wire

sm
2700

4r

020
0
1513
=70
1,000
200

DETERMINACION DE COSTOS POR CONCEPTO

121943 AT
(3] 820

0 [
21204 210
W0 34100
2 270
1462500 219000
1 un
1305 17854
1000

441,008

8250

0
204
Nim
2m
1462500
m

13858

OST0 DE MATERIA PRIEIA arom? 139018 551307 LAY sumr MIH W 115858 04N Inno) L1 1A1H 1441048 15942820}
TONELADAS POR MES 129 1% w0 “ 455 mn “ 1% [} e 5580 i 14500}
0ST0 POR TONELADA [ ] 140 145 [ 1] " [1:3 840 [ s [ 1] L] 0 45}
RO 2y ¥ i HOME DI AL
—
kosmunmvm 8% 0% 1% L}l LY LE: I T 22%0 % 2% 120 80 9000
[commusTImLES ¥ LUBRCANTES
[LTROS POR MES 1500 150 1500 1.500 1500 1500 150 1500 1500 150 150 150 18,000}
[COSTO PORLITRO 55 58 55 L1 55 55 §5 EE] 55 58 55 38 §




JCORTO OF EMIPAQUE [ARPLLAS} oam nm 210 7518 100 140600 t%8 s ns 204 Q1o m; 1198118

JUNDADES POR WES “m 0301 »10 7418 21000 uom 1758 s 51§ L 21090 10 703 00

(COS10 POR UNDAD 1 1 1 1 1 1 ] 1 2 2 2

—

JCONCEPTOME S l‘_mmn Em EMERO | FEBRERO | MARIO AL W0 | w0 0 AGOSTO | SEPTEMMRE] OCIUBRE { NOVEWBRE [DCEMBRE| TOTAL
—

[MANO DE OB

JAOMBYS TRADORCONTADOR 1 S0 4000 400 4000 6000 8000 6000 8000 6000 6000 6000 8,000 L1 120
[COME RCIA LZADOR 1 o 8000 4000 L1 00 600 6000 8000 400 8000 8000 om0 L1 T2
JAUXILAR DE COME RCIAL ZADOR 1 4m0 400 4000 400 400 400 4000 4000 400 4000 400 400 4000 Ll
[ € OF PLANTA 1 0 300 0 3000 30 300 300 00 30 100 0w 300 300 e
[VELADOR 1 25m 250 250 150 2%0 25 250 250 250 5% 250 250 250 e
EVENTUALES

UBREROS TEMPORADA ALTA L] 21 12000 12000 1260 1
JOBRERQS ITMPORADA BAM L) 210 40 LL1 Y a0 L), Y. ) 4x0 420 400 4200 L F
TOTAL 180 130 390 B0 570 870 50 25700 25700 3100 3w 4100 34300 )
GASTOS DE SEAVICIOS

MERGA ELECTRICA 800 L3 w 0 m w 0 20 E) 190 1500 1500 Lk
[AGUA POTALE 20 m 20 Eod 0 w m m 20 0 20 pul
TELEFONO 1%00 1500 1,000 100 o0 00 000 &0 00 1000 1000 00
101 250 2500 200 2000 100 1000 100 1000 1000 2 27 270
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SEGUROS n 1" L) s 8210 $74  s0m £y 5184 12288 1854 13855 100544
SEGURO A BODEGA Ll "W L] L] 1 e W L] 15 L 2
SEGURD A EMPACADORA 1 - M M 2 am - 1 x| 14
SEGURO A VEHICULOS %0 1 ] I 1% wmoom ™ 0 ™ %0 ] [}
SEGURO A PRODLCTO 2 e fo 1 wwm oW nl 0 um (1) e
COMCERTO TASAS DE ASEGURAMIENTO
SEGURO A BODEGA 008 (20
SEGURO A EMPACADORA [T [T
SEGURO A VENCULOS o 0%
SEGURD A PRODUCTO o o1
m::_mm= [ 26 T 000 | AGOSTO EEFTEWSRE OCTUBRE T noviEweRE | DiCEWBRE |~ TOTAL |
Comowopraconmersl |~ T4woes] 22701 aTawm) | _Thgw| _ aews] wrw| wE¥e| e sosoe] 7mewe]  saron] 2|

QVTTvd

d
NOD SISHL

NEDIO




MATERIA PREM 6012 1A00I ST e0me  SMOOT 2004 4 18282 C NTODL  JM006  SINMT 1IN0 174
TRANSPORTACKON D€ MATERW

PRIMA (COMBUSTIRES ¥ (1] (1 Y. (L] 2] (R NS ST Y ume (2 (L] ("]
CAIAS DE CARTON [] 0 0 [} ] [] ] [} [] ] [} [} ]
COSTALES 22201 Teom X0 1800 nwm 1920 1900 5,700 180 304.004 454000 204004 1M
MANO D OBRA Y PERSONAL ADMN 29900 R0 2 s BW B0 B0 AW AN 100 %10 34100 s
GASTOS DE SEAVICIOS 250 50 20m 200 1000 1@ 100 100 100 1M 21 2700 1.
DISTRIUCKN 552500 MO0 220 1880 130000 10000 14000 #8000 MO 12500 2MS00  GSMS0 173
MANTENRIENTO 2 m um 1 mmn m o om m m 1m m 1m am
SEGURO AGRICOLA 88 [TTI A1 ] [1.7] (A} se7 SM S IR 139% na "W nm
TOTAL AN 1MNT W I I T O T N Y R U N N

DETERMINACION DE COSTOS POR CONCEPIO

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

c G900 100N WAOT  as00m  STEOOT  M0O0H Q001 122  BI00  Je03  SIN0N 1m0k 17
TONELADAS POR MES 1400 w0 o 0 [ w » oW " “om o 1 2000
cos10 poR ToMELAA s W 00 w [ [ " " ™ )
TVl om W S LS T AOE0 F el VI TR WGRE | 1000
[COSTO OF TRANSPORTACKN LEe ) L) LR ) e o TR ere L%, ] " a4 L L3} 104 5004
COMBUSTIOLES ¥ LUBRICANTES
TR0 POR MES 150 W IR} [E- BT T ST 1589 150 1593 19000
[costo por LTRO 53 58 ] 58 85 43 88 58 58 53 35 55 5
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GAST0S DE STRVICIOS

J{ MERGIA ELECTRICA

1AGUA POTAME
IELEFONO

TOTAL

1000

JCOBTO OR FMPAQUE (ARFLLAS| s3am 8001 400 1900 usn 1520 190 3700 g 304 004 458008 204004 1220
JUNOADES POR O3 20 1500 .40 19000 b 15200 1900 $700 3800 152002 0 15200 o000
0510 POR UNDAD 1 1 1 1 1 1 | 1 1 2 2 2
ONCEPIOAES me EM J INEHO l TERERD | waz I A lum] mo] M0 l 0510 _seeremmne| ocrueme
PaAND OF OBRA

Rl

JADNOYS TRADORCONTADOR 1 8000 600 s0x 8000 0000 S0 $.000 4000 6000 6000 L]
COMERTIALIZADOR 1 L0 L] 400 8000 4000 500 (1] 4000 4000 eom 800

AUZR WA DE COMERCIA LZADOR 1 40 4000 4 4m 400 4000 4000 400 4000 4000 40m

JEFEDE PLANTA. 1 00 3om om0 3000 3000 3000 o0 3000 3000 3000 3000

[Vt LADOR 1 250 2500 %0 2%0 2500 250 2500 250 2500 250 2500
EVETUALEY

OBREADS TEMPORADA ALTA L] 2100 12000

OBRERQS TEMPORADA BAJA 4 2100 LL: ] a0 4200 20 0 o 420 am 4200

[TOTAL N0 2900 29900 FeX0] 10 A0 250 2700 210 25700 X

1500 150 150 [}

0 w 0 2
1000 1000 1o "
1m 270 2700

NADWQ 10 vTIvd

NOD SISHL




VIAJES A LA CD DE MEXICO 52500 ™o 21200 185900 150000 126000 14000 46000 30000 1502500 2375000 1582500 7902 5001

NO DE VLS o n jr.] n % 8 1 ;] 15 [} 80 [ 1
[COSTO POR VWE 2500 2500 2200 2100 2000 2000 200 2000 2000 2500 2500 2500 2
ONCEP

SEGURDS 815 s 850 4058 an LLILET ) 529 51m 0% {LL L) 1% 10301
ISEGURO A BODEGA 181 1) L] 109 181 .| e 1898 1.09¢ 1. 18 "m um)
[SEGURO A EMPACADORA 2 1 m Ero ] m [r . ] 2m 2% 22 2206 22 74
SEGURO A VEHICULOS ™0 750 ™ el 10 %0 0 %0 ™0 [y ) ™ 9
[SEGURO A PRODUCTO 260 N 15% 1.4 1.9 L] L] » m $.032 13758 9432 “M
CONCEPTO TASAS DE ASEGURAMENTO

SEGURQ A BODEGA 11} 04

SEGURQ A EMPACADORA 008 am

SEGURO A VEHICIR O om 025%

SEGURD A PRODUCTO 1] 01

[ T Wiio " Jow0 T U0 | AG0STO FePrewere GCTUBRE T NOVIEMBRE | DICEWGRE T TOTAL |
[ enso] " iyt Som| toosw] 2ok wou A  wr0RE[ S| msiiiH)




CANALES -« MERCHD
€ ox

DRODUESTA DE CONSTITUCION DE EAMBRESA COMERCIAL IZADORA OF NARANIA EN FL MUNICIIND DE CHICONTEDEC LFRACRUY

6.4
ESTADOS DE RESULTADOS PRO-FORMA

El estado de resultados o de peérdidas y ganancias es el documento que concentra {os
resultados de las operaciones de un determinado periodo, Es un resumen clasificado de l1as
operaciones lucrativas que una empresa ha realizado con terceras personas con objeto ge
determinar el resultado de las mismas, ya que el conocimiento de la utilidad neta es en
muchas ocasiones el criterio principal del éxito que ha alcanzado !a empresa. Mediante el
analisis de este documento se podra conocer el monto y las causas de las ganancias. o en
su caso de las pérdidas.*'

Para el proyecto de la empresa comercializadora, el estado de resultados se presenta de
manera mensual (ver anexoc cuadro 4), donde en este caso la depreciacion (Ver anexo
cuadro 6) no se resta de manera mensual, ya que si se restara el resultado del monto anual
entre 12 meses, en algunos de ellos el estado de resultados seria negativo y no seria
apropiado restar |la depreciacion en meses en donde se obtengan pocas ganancias., sin
embargo el proyecto mediante este primer ejercicio se ve que es rentable, ya que el estado
de resultados anual si se resta la depreciacion y se pueden verificar los resultados en el
anexo cuadro 51.
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ESTADO DE RESULTADOS POR MESES DE lAA':]'lISA COMERCIALIZADORA DE NARANA
|

[
Ingresos por venta 1,374,064| 1,981, 850] 845,520] 520,450] 634,040/ 422,760) 52,585| 143001 115473] 3,741,400 2,070,700] 4,135418{21,045441
Costos de produccibn 664,805| 1,018.275] 4140350 311,725] 396,095 244,255] 354101 91,99} 65,895] 2,466,478 3,793,175) 2,622475]12,125.213
Utilidad Bruts 709,259] 963,575) 431,485] 216,725| 238,045) 1785051 17,175 1,274,925) 3,276925] 1,512,943/ 8,920,228
Gastos de admén y venta 405,346] 558,690 220,321 146,729 162,796| 120473] 48005 68,132 60,075| 1,001,369; 1.601,944] 1,081,629 5,555,508
Gastos Financieros 0 0 0 0 9 0 ) 0 9) L 0 9)
Depreciacién y amortization ) 0 0] 0] 0] 0] [} 0] 0] 0 [) )
thilidad antes de Impuestos | 303,912/  404,885( 201,164; 69,996] 75,249; 58,032 -30830( -17,043] -10,498] 193,556( 1.674984; 431,314/ 3,364,720
ISR 106,369; 141,710] 73.907] 24.499] 26,337 20311] -10,790] -5965] -36741  67,745] 586243  150,960] 1,177,652
PTY 0] 40489] 0,116 1,525 1,704] -1,050, 19,356] 167,498 43,131 306,081
Utilidad Neta 197,543 121,6:71 116,140 4387 9374 ~S,774| 106,456]  921,240]  237,223] 1,880,987
ESTADO DE RESULTADOS POR MESES DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE NARANJA
aARo2
{oncepta { ahos Ni { IL Yl i A 1 |
Ingre-08 pot venta 1.585,505] 2,286817| 975629] 609,768] 731,721( 487,814| 60677] 165.099] 133241 4317,127) 8,158,739 4,771,776]24,283,913
Vst s de produccion 766,506] 1,174368] 477,147] 359.094] 456,447) 280,241] 40,259] 105,549]  75435] 2845417] 4,376962) 3,025.422[13,983 045
1ilnl g Bruta 818,999 1,012,450] 498.482{ 250,674 225.275) 206,573] 20417) 59,550]  57,806] 1471,700] 3,781,778} 1,745,354]10,300,068
tast 5 de admén y venta 460.608)  619.083] 249.074] 163,636 180,926 132,554] 48,013 72,161 60091} 1,242,267 1818307 1,242,567] 6,329,289]
1,5t 3 Financletos [\ 0 0 0 9 9 0 [} 0] 9 9 9)
11 e clagkén y amortizacidn 9 9 Q 0 9 0 1 9 Q [} 0 0]
Initi11d antes deimpuestos | 358,391] 473,366) 249407] 87,039] 94.349) 74.019] -27,595] -12612] -2,285] 229.443| 1,943,470] $03,787] 3,970,779
"t V254371 165,678 !7.29_]{ 30,464] 33022 259071 -9,658) -4414 -800 M 680,215 176,326] 1,389,773
‘N 0] 423371 24941 8704] 9435 7.402] -2,760) 1,26 28] 944 194347 $0379] 360,239
i (i Neta 202954}  260,351) 137,074] 478711 S1892| 40,710 -15,172 -G,M_ﬁy -1,2570  126,094] 1,068,909f 277,083) 2,219,768
TESIS CON .
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ESTADO DE RESULTADOS POR MESES DE LAA‘:)WI.LSA COMERCIALIZADORA DE NARANJA
]

Concepto f afios ENERO FESRERO | MARZO | ABRIL | MAYQ | JUNIO | JULKD | AGOSTO [SEPTIEMBRE] OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMERE
Ingresos pot venta 1,796,852] 2,591,650]t,105,680] 691,050] 829,260) 552.840] 68,765 187,106 151,002 4892600 9.246299] 5407854
Costos de produceién 868,162 1,330,392] $40.232| 406442] S16,772] 318,212 45,107} 115098 84,972] 3224,191] 49596917 3,428,19)
Utifidad Bruta 928,691] 1,268, 258] 565,448] 204,608] 112,488| 234.628; 23,658] 68,007 66,011 1,660,408] 4,286.408] 1,979,663]11,679,297]
Castos de admén y venta SIS.B69)  719.472| 275,623| 180,542( 199,057| 144,636] S0.024] 78,194  64,014] 1.400661] 2077,175] 1,401,001} 7,006,373
Gastos Financieros 0 9 Y 9 0 0 [} 0 9 0 0 0)
Deprectacion y amortizacién 9 0 0 9 9 0 0 1 9 0 0 1
Utilldad antes de impuestos 42822] AR 104,066) 113431] 89,992 -26,366| -10,187 1,917)  267,747] 2,209,233 578,662| 4,572,925
K raednsl 189624 1004390 36423 0701 3vagr| -92am] -3365 61 o3| 73] 202332 1,600,524
atl of _seizs] 2982 10407 11330  8998] 2637 -1019 192 267150 2093]  57,866] 416,010
Utilidad Neta 268,334 297,980| 1594041 57,236 62,387) 49.496] -14,501] -5,60) 1,054)  147,261] 1,215,078]  318,264{ 2,556,391
ESTADO DE RESULTADOS POR MESES DE l‘A“oL?LSA COMERCIALIZADORA DE NARANJA
oncepto / anos N i (1 | TOTAL
Ingresos pot venta 1,955,424/ 2,820,363{1,203, 256! 752,035; 902,442] £01,628) 74,834] 203,618 164,328 $5,324372] 10,062,285 5,885,097(29,949,68),
Costos de produccidn 944,548 1 447,569] 587,678 442,084| 562,147] 346,065 48 858| 129,380  92,241] 3,508497] 5,307,372| 3,730,500{7,236,936
trilidad Biuta 1,010,8773 1,372,794] 615,578] 309,954] 340,295] 255,564] 25975] 74,238 72,087 1,815,875 4.664,913) 2,154,597]12,712,747
Gastos de admén y venta $59,543] 778,244/ Zw‘!am% 214,132] 155675] $3.010] 81,191 67,105] 1,519,807) 2,256.676] 1.520,177] 7,698,473
Gastos Financletos 0 0 0 ) 0 0 9 9 0 0 0 0
Degreciacién y amortizacidn 9 9 0, 0 0 9 9 9 9 9 0 0
Utilidad antes de impuestos 450,334]  594.550] 316,863] 115,785 126,163] 99,888] -27,034] -6953 4.992]  296,068f 2,408,237| 634,420] 5,014,274
sk 157967 208.092) 110902) sost4] aers7| 3961 9462 2433 n7ae] 03624] me2pms] 222,047 1,7549%6)
Py 0 $9,455) 31686] 11,576 12616f 9,989 -2703 695 498 29607] 240824  63.442] 436,294
Uritidad Neta 293,367] 327,002 INLNSJM 69,390 54,939] -14,869] -3,824 2,740) 162,837] 1,324,530] 348,931] 2,802,984
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£5TADO DE RESULTADOS POR MESES DE l:“zlﬂfsk COMERCIALIZADORA DE NARANJA
S

oncepto { anos L JULK il NOVI |
Ingresos por venta 2,113,970] 3,049,038{1,300,816} 813,010f 975612 650.408] 80901; 220,128 177,652] $5.756,072] 10878,135] 6,362,261]32,378,00)
Costos de produccidn 1,020,921] 1,564.728] 635,116] 477214 607,516] 373,913} 52,609] 139,660 9_9‘29‘{ 3,792,755] 5,834,781 l,D]IJSBIIlG]I 980
Utilidad Beuta I,m% 1,484,310 665,700 335,296 368 0961 276,495) 2829 I_O‘ﬂl 78,1431 1,963,316! 5,043,354 2,329,503]13,746,023
Castos de admén y venta $69,737)  838,539] 318,627] 206,879] 230,234 ISS,H% S1.016| 85214]  69,121) 16404810 2437,705] 1,640,881 8,286,172
Gastos Financleros 0 Y 0 0 0 2 0 0 ) ) 0 1
Depreciacion y amortizacion 0 9 9 9 9 0 [ 9 9 0 9 0]
Utilidad antes de (mpuestos | 493,313]  645,771] 347,073] 128,417] 137,862] 110,757] -24,724] -4,747, 90221 3228367 2,605,650] 688,622] 5,459,851
ISR 172,659  226,0201 121,476] 44,946 48.252] 38,765 -B,653] -1.661 J,158]  112992] 911,977  241,018] 1,910,948
PIY 0 64,5770 34,7071 12842] 13786] 11,076 -2472 -415 902 32,284] 260,565 68,862 496,654
{Wnitidad Neta 320,653] 355,174 190,890] 70,629] 75.824) 60,916] -13,598 -2611 4962] 177,560] 1,433,107] 378,242] 3,052,249}
159
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PROPUESTA DE CONSTTUCION DE EMDRESA COMERCIAL IZADORA DE NARANIA EN ELIMUNICITND OF (M HCONTIDE = A X Tanm ~

CUADRO No. 45
ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

IConcepto / afios

5

2 ) 4

5

Iingresos por venta__

22,792,326 _26.299.609 29 .805.347, 32.435669

25 0€€ S5

iCostos de produccion 17 11,833.655 13.647.423 15460.394 16.822.022 18183 425
Utilidad Bruta 10.958.671._ 12.652.186 14.344.953 15,611,647 16,882.128
‘Gastos de admon y venta 5.582,270 6.355.976 7.132.985 7.724456 8.312.099
Gastos Financieros : o o a o o
Depreciacion y amortizacion I 251.156 251.156 251.156 251.156, 251,156
itilidad antes de impuestos | 5125245 _6.045.055 6.960.812 7.638.035 _8.318,873
iSR 1.793.836 2,115.769 2436.284 2673312 2911.606
PTU ! o 604.505 696.081 763.803 831.887
Utitidad Neta T 3,331,409 3,324,780 3,828,447 4.200.919 4,575.380

CUADRO No.-46
DEPRECIACION Y AMORTIZACIONES

CONCEFTO VALOR ORIGINAL [TASA (%) [TIEMPO (ANOS) CARGO ANUAL (S) VALOR DE RESCATE |
TERRENO 181 .so& v ; V81 .soo;
BODEGA 726.ood 10% o 72,600 363.000
BASCULA CAMIONERA " ~ Ti131.054; 10% 100 - V3765 65.527
EMPACADORA 548,700 10% io 54.870: 274.3 so!
BASCULAS ELECTRONICAS 15.807, 10% le 1,5512 7.903
ARTICULOS DE OFICINA 50,000 20% s; T0.000 o
VEHICULOS 300.000 33% 3 99,0005
SUBTOTAL : : ' T PN

: r ; : :
Horizonte del proyecto 1 Si \ i |

TFEIS CON
160

FALLA DE ORIGEN




CANALES - MERCED

.

PRODUESTA DE CONSTITUGION DE EMBIESA COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN FL UNICINO DE O4iCONTFPEC. UFRACRL

o Filujo Neto de Efectivo (FNE)

Se le denomina flujo de caja o de efectivo a las entradas y desembolsos de dinero que toda
empresa o perscha tiene en el transcurso del tiempo. Durante el proceso de una evaluacion
econdmico-financiera se lleva a cabo el analisis de las entradas y salidas de dinero de!
proyecto. Las entradas de dinero corresponden a todos aquelios ingresos producto de venta
de |a produccion u otros, y las salldas, a todos aquellos gastos que se tlevan a cabo durante
1a ejecucion y operacion del proyecto.®

En palabras mas sencillas, el FNE es la suma de la utilidad neta obtenida en el Estado ae
Resultados mas la depreciacion y amortizacion. El FNE de la empresa comercializadora
presenta numeros positivos desde el inicio de operaciones hasta los 5 afos que se proyecta
el proyecto. Los detalles de este analisis pro forma se pueden ver con mayor precision en el
anexo cuadro 7.

CUADRO No.-47
FLUJO NETO DE EFECTIVO ANUAL

3
i

Concepto/afios ! 1 : 2 T 3 4 ; 5 !

Lhilidad Neta i 3.331.409 3,324,780 3,828 447 4,200,919 4,575,380
Degreuauén y amortizacion 2513, 156 251, 156 251, 156 251,156 251,156
] !

Flulo Neto de Efectivo . 3.582, 505 3,578, OJ‘ 4,079, GO.’I 4.452,075 4,826,536

6.4. ANALISIS ECONOMICO
o Valor Presente Neto o Valor Actual Neto

Es el valor monetano que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion
inicial. Lo que equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra |0s desempolsos
esperados en términos de su valor al hempo cero.

Ei Valor Presente Neto. si es igual o mayor que cero. se considera aceptable, lo anterior
equivale a decir que si a una tasa de descuento representada como la Tasa Minima
Requerida de Rendimiento (TMRR), que para este caso es de! 12% (Inflacion de 2001+5
puntos), si el Valor Presente Neto de los ingresos excede a! Valor Presente Neto de los
egresos, en el penodo de vida del proyecto. entonces la inversion del proyecto es rentable.
Si el VPN es mayor que cero se acepta la inversion, dado que un valor positivo significa
ganar la TMRR mas el valor positivo del resultado. en términos del valor del dinero en
tiempo cero

- : TESIS CON
FALLA DE ORIGEN "
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DRODUESTA DE CONSTITUCION DE £MORE $A COMERCIALIZADORA DE NARANIA EN £L MUNICICND DE CMICONTFPEC UERACRUT

Partiendo de ello se observa que los flujos netos de efectivo son positivos desde €l pnmer
afio, Nno obstante el Valor Presente Neto total del flujo de efectivo resuita de descontarie una
tasa de interés a los ingresos y egresos del proyecto en un penodo de 5 anos. El resultado
del VAN para este proyecto es de $4.029,109. Ver anexo cuadro 50.

CUADRO No.-48
VALOR PRESENTE NETO
]

7 .
Afos / concepto ! ENE ' Factor de : Valor . )
‘ .__Actualizacion
- ! 12.00% ._Presente ;
o ! -7.273.971; 1.0000 -7.273.971; !
1 3,582,565 0.8928 3,198,719 .
2 3.575.936 0.7972. 2.850.714
3 ! 4,079,603 0.7118 2.903,783
4 4.452.075 0.6355. 2.829.374
5 4826536 _ __ 05674 2,738,706 _ ___ __
i i ! i
1 .| 87,247,323 |
Relacion beneficio/costo= 2.00 : i 14.521.294

A.consideracion i

EF‘P costo porcentual Promedio (penodico, INdicadores !
econsdmicos mas 4 6 5 puntos’ 4 de agncultura )
inflacion esperada (a mediados ge afip)
IComo cerro |a inflacion { 8 principios de afo)

i

Banco de Mexico i 1 !
El ista 1 | L |

)

La tasa de interes ! ! TEISIS CON
o Relacién Beneficio-Costo FALLA DE ORIGEN

Se entiende a la relacién B/C como el cociente de dividir el valor actualizado de los
beneficios entre el valor actualizado de los costos a una tasa de actualizacion igual al costo
de oportunidad del capital o bien el valor presente neto resultado del periodo de analisis
entre las inversiones iniciales. Si el resultado es mayor que la unidad el proyecto se
considera viable. si es menor que la unidad se desecha.

Para el proyecto en cuestion se observa una relacion B/C. de 1.77, lo que indica que por
cada peso invertido se recupera el invertido mas 77 centavos de ganancia, |10 que da
muestra de la rentabilidad del proyecto propuesto. Ver anexo cuadro 8.
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PROPUESTA DE CONSTITUCION DE EMDRECA COMERCIAL ZADORA DE NARANIA EN EL MUNICIEIO DE CHICONTEPES VERACRLT
o Tasa interna de Retomo
La Tasa Interna de Retomo (TIR) se define como la tasa de gescuento que hace gue el valor
presente neto de los flujos de efectivo de una inversion sea igual a cero. tambien puede
definirse come 1a tasa de interés efectiva que se obtiene como rendimiento en una Inversion
particular.

Considerando una tasa de recuperacion del capital del 12% neto. el proyecto presenta una
TIR del 37.94%. Ver cuadro siguiente.

CUADRO No.-49

N TAZA INTERNA DE RETORNO
Afos / Flujo Neto ENE Factorde ! Valor . Factor de Valor
Concepto |_Inversionistas Actuahzacion | Presente | Actualizacion Presente |
12.00% ' i KRR ! :
o -7,273.97%;. -7.273.971 1.0000 P -7,273.971 1.00 -7.273.971"
hl t_3.582.,565 0.8829 i 3.198,719 069 : 2,470,735
2 . 3,575.936 06.7972 2,850.714 0.48 : 1.700,802
3 4,079,603 0.7118 ! 2,903,781 0.33 I 1,338,178
4 4.452,075 0.6355 i 2.829.374 0.23 1.007.141;
S : ! 4,826,538 0.5674 i 2,738,706 0.16 753,001}
! i i i
! ; ! _$7,247,323 ; 4,114
Datos: ! ! i i i
Ti= i 12,00%  MPNi1= $7,247.323 | ! ! ]
To= ___asoc. VPN2= -$4. 11440 | i ! {
! TIR= T1 + (T2-T1) / (VPN1A/PN1-VPN2) | 44.98% |

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Periodo de Recuperacion de la inversion (PRI)

Representa el tiempo real en el cual el saldo final acumulado de la operacion del proyecto
es equivalente al monto de la inversion inicial. El Periodo de Recuperacidon de |a Inversion
es de 4 afos. Ver cuadro siguiente. .

CUADRQ No.-50 .
PERIODO DE RECUPERACION

Afos / concepto FNE FNE ACUMULADO
1 -7.273,971, -z H
2 3,582 565 -3 691 408 :
3 3.,575.936 118470 i
4 4.079.603 3.964.133
5 4.452.075 8,416,208 !
]
7
[ i 10.03
PRi= 3.00 Afos i

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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o Punto de Equilibrio

El punte de equilibrio se describe como aquel punto en que |os gastos igualan a las ventas
por lo gue no hay pérdidas ni ganancias, En este caso el Punto de Equilibno para el pnmer
afo es de $16,434,957 pesos o de 10,411 toneladas y un indice de Absorcion (relacion
punto de equilibrio-ventas totales) de 78.08%. Ver cuadro 11.

CUADRO No.-51
PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTO Adol | Adaw3 |
; i
OSTOS FLIQS 6543486 6543456
Depreciaciones 251156 251056
Mano de obra induecta ] 342.0008 RERNULS
Gastos financeros . o [
Kinstos de administrucon v ventas 3,950 3an 930,300
i
COSTON VARIABLES 10,933 48K 14.290.794
Mut_prnimas e mnsumos 10.911.355 14268 694
| Servicios 22,1000 22,100
Muno de obra directa ! o [§
WVENTAS TOTALES : 32.792.326 29805 3471
1 )i ¢
PRODPUCCION (TON : 12,380 16. 1800
1
PRECIOS DE VENTA (S7TONYVE 1681 1.681
T -
PUNTO DE EQUILIBRIO (TON) : 9470 11.289)
PUNTO DE EQUILIBRIO (PESOS) ; 15915938 18973 40K
1A 69.83%; 63.66%]
IA = Indice de Absorcion . ; ‘]

TESIS CON
FALLA DE GRIGEN
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PRODUESTA DE CONSTITLICION DE EMORESA COMERCIALPADORA DE NARANIA EN EL MUNICIDIO DE CHMICDNTEDFC UFRACHUY

TESIS CON
CONCLUSIONES FALLA DE ORIGEN

La comercializacion o mercadeo de los productos fruticolas requieren de un tratamiénto
pronto y eficaz para ser consumidos por tratarse de productos perecederos, para ello, se
requiere la intervencién de diferentes agentes comerciales que conozcan o se especalicen

en el manejo de los mismos y el conocimiento del mercado.

El proceso de Comercializacion Agropecuario en general, tiene costos muy elevados. por la
naturaleza de los productos que son perecederos, como es el caso de |a Naranja, |a cual se
debe consumir una vez cortada en un periodo maximo de 8 a 10 dias.

La Comercializacién de la naranja en México se realiza de manera tradicional, es decir, se
vende y se compra a granel, sin marca, sin presentacion (etiquetacion) y sin control de
calidad, por 1o que se paga de manera castigada la produccion en sus diferentes tamanos.
En México dificiimente se encuentra un canal de Comercializacién de |la naranja, que vaya
del Productor al Consumidor (que seria el canal adecuado). En este proceso intervienen
diferentes agentes los cuales facilitan el mercadeo, pero a su vez se incrementan los

precios del producto.

Segun el estudio de mercado los canales de comercializacion son excesivos y amafiados o
controlados en la Central de Abasto de la Ciudad de México, en ia cual se comercializa casi
el total de la naranja consumida en |a en el Distrito Federal, es decir, forzosamente los
productores tienen que vender en la misma central y no se visualiza otra alternativa para su

venta.

Por otro lado. el mismo estudio nos refleja que los productores no se integran al proceso de
comercializacion de su producto por el control ya establecido y por seguir la trayectoria

tradicional, asi como el desconocimiento del mercado, para el cual significa el trabajo de un
167
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ciclo agricola y todo quede en manos de los diferentes intermediarios. quienes comercializan
y ven sus ganancias en un lapso no mayor de cinco dias.

Los precios de origen y los preciso al publico adquieren una diferencia abismal hasta ae un
800% o mas, esto nos habla de los altos costos para comercializar el producto y dar pauta a

la participacion de intermediarios.

En base al estudios de mercado. podemos deducir que |a tendencia de precios que se paga
al productor va disminuyendo a traves de los afos, lo que ocasiona el deterioro cada vez
mayor de la rentabilidac de |a produccion de la naranja, y por el lado contrano el consumidor
paga por el producto a través de los afos de un incremento de forma ascendente los cual
nos indica los altos costos de comercializaciéon y los rendimientos o ganancias que

adquieren los intermedianos.

Consideramos que si los productores, buscaran la forma de comercializara a los diferentes
centros de acopio mediante vias directas habria mayores rendimientos de ganancias. Una
de esas alternativas es el establecimiento o la creacion de empresas comercializadoras
administradas por ellos y que estas a su vez fueran abastecidas con el producto de los
mismos productores, por esta razén en esta investigacion exponemos, que la creacién de
una empresa comercializadora de naranja, es una aiternativa a ia excesiva cadena de
comercializacién, buscando con esto que los mayores rendimientos economicos sean
distribuidos entre los productores, y asi mejorar sus ingresos, y con ello las economias de
cada familia.

Sabemos que las inversiones en el Sector Agropecuarno son muy escasas por su alto riesgo
de no ser viables, para ello los Planificadores para el Desarrolio Agropecuario utilizamos
como herramienta adecuada ia formulacion y elaboracion de proyectos, como es el caso del
perfil financiero que presentamos, el cual nos da un panorama de la viabilidad de la
inversion, la cual se concretaria con la organizacion de los citricultores.



ALES « MERCED
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De a cuerdo al diagndéstico realizado en el Municipio de Chicontepec. Veracruz y la
necesidad de darie salida a su produccion de naranja, se considero pertinente estabtecer un
estudio de mercado, el cual fue consultado con ejidatarios de la localidad, con ia finalidad de
establecer una propuesta de organizacion que involucrara a los productores de la region
Asi como. realizar un recorrido por la Central de Abasto de la Ciudad de México,
especificamente el area de subasta. y bodegas. con la finalidad de conocer cual es el
proceso de comercializacion de la naranja. También se realizaron entrevistas con diferentes
gerentes de tiendas comerciales, para conocer su demanda y Pproyectar posibles
compromisos de venta de naranja directamente de la propuesta de |a empresa.

La propuesta de una Empresa Comercializadora de Naranja. bajo la figura juridica de una
sociedad andnima que sea rentable, 1a integracion de los productores en el proceso de
mercadeo, la sinergia de productores. programas de apoyo estatales, instituciones
gubernamentales, ONGs, profesionistas Planificadores para el Desarrolio Agropecuario, es
la respuesta concreta de la presente tesis. que bajo el modelo del perfil financiero
susientamos la viabilidad.

Por dltimo. consideramos Que este trabajo realizado por egresados de la carrera de
Planificacion para el Desarrollo Agropecuario, si bien no es 1a panacea. otorgue elementos
para una alternativa de comercializacion de la naranja propiamente de {a regiéon del
Municipio de Chicontepec. Veracruz,
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