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INTRODUCCION.

La importancia de esta tesis consiste en proponer un modelo de Planeacion
Estratégica para la comercializacion de productos agricolas: el mango en
Actopan Ver., lo relevante de esta investigacion, radica en hacer uso de los
conceptos tedrico-practicos que brinda la Administracién para ser aplicados a la

problematica especifica de una zona agricola de la regién veracruzana.

Veracruz, es un Estado de la Republica rico en recursos naturales, que por su
clima, ademas de producir cultivos horticolas y basicos, favorece el cultivo de
frutas tropicales; entre ellas el mango Manila, sin embargo la carencia de
esquemas administrativos que permitan comercializar de manera directa el
producto, la excesiva presencia de intermediarios, la falta de organizacion de
los productores, asi como la deficiente infraestructura -carretera y de servicios-
de la regién entre otros, hace necesario el planteamiento de una propuesta
administrativa, con el objeto de favorecer el proceso de comercializacion del

mango para los productores de la zona.

El primer capitulo inicia con el planteamiento del problema, sefalando los
aspectos principales que conforman la probleméatica de comercializacion del
mango que existe en el area geografica de estudio. Una parte importante en
este apartado, lo constituye el objetivo, que consiste en proponer un Modelo de
Planeacién Estratégica para los productores de mango en el municipio de
Actopan Ver., que genere alternativas para la comercializacion. De ello se
desprenden las hipétesis que pretenden dar respuesta al problema planteado.
Asimismo, se presenta la metodologia utilizada en este trabajo, donde se

establecen los vinculos desarrollados en la investigacion.



En el segundo capitulo se lleva a cabo la revision bibliogréafica del cultivo del
mango en lo general y se particularizan todos los aspectos que involucran la
fisiografia*, y las formas de comercializacion dentro del municipio de Actopan,
Ver., asi como un andlisis general de las condiciones socioeconémicas que
prevalecen en el municipio. De esta manera el lector tendra una vision general

de la situacién actual para producir y comercializar el mango.

El tercer capitulo hace referencia al sustento teorico relacionado con aspectos
de planeacion y comercializacion; asi como el desarrollo tedrico conceptual de
la Planeacioén Estratégica que da soporte a los esquemas de comercializacion y
distribucion de mango.

En el cuarto capitulo, se presenta el andlisis de los resultados obtenidos del
instrumento de medicion; que consisten en la interpretacion del cuestionario
para la elaboracion de las gréaficas correspondientes, y con ello, hacer evidente

el problema que presenta la region.

En el quinto capitulo se desarrolla la Vision, Misién, Filosofia y Objetivos del
Modelo, asi como la matriz FODA, soporte fundamental de la Estrategia. Con
estos elementos se propone el Modelo, y las alternativas que pueden ser
viables y aplicables para el productor; ya que se ajustan al entorno y a las
condiciones que se presentan en esta importante region productora de mango

de nuestro pais.

Finalmente, se plantean las conclusiones, en donde se comprueban los

objetivos y se ratifican las hipotesis de trabajo.

* Fisiografia. Término que se aplica para definir los rasgos fisiograficos de la superficie terrestre y los fenémenos que

en ella se producen.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la Republica Mexicana, las principales regiones productoras de mango se
localizan en la costa del Pacifico, en los estados de Michoacéan, Jalisco, Colima,
Nayarit, Sinaloa y Sonora, estas en su mayoria, se han visto favorecidas, por
emplear material vegetativo con alto valor genético. En la regién del sureste, los
estados de Tabasco, Chiapas y Oaxaca han introducido variedades mejoradas,
que incrementan el rendimiento por unidad de superficie, ademas de obtener
buenas cosechas y frutos de excelente calidad, con excepcion de algunos
municipios del estado de Oaxaca en donde predominan los arboles de mango

criollos.

En la porcion central del Golfo de México, se localiza el Municipio de Actopan,
Ver., lugar donde se desarrolla el estudio de campo, se logra obtener cosechas
de mango Manila de buena calidad. Esta region se caracteriza porque a pesar
de ser plantaciones viejas, el mango que se extrae tiene gran demanda en el
mercado por ser poco fibroso, de buen tamafio, pulpa consistente y de sabor
muy agradable al paladar; pero que derivado de la falta de infraestructura para
realizar las maniobras de seleccion, empaque y embalaje, el precio que alcanza

cuando es comercializado es bajo.

En la region antes referida, se presentan condiciones agrocliméticas favorables
para la produccion de mango manila; sin embargo, también existen problemas
que repercuten en la productividad de las plantaciones. Por ello, proponer
estrategias que favorezcan y mejoren la comercializacion del mango, es el

propésito del presente trabajo.

Los principales problemas que enfrenta el productor para comercializar el

mango, entre otros, destacan los siguientes:

11



La comercializacion entrafia diversas decisiones: ¢Cuando? ¢Como?
¢Donde? ¢ A quién comprar o vender? ¢Qué canales de comercializacion
son mas convenientes?. Ello requiere de un conocimiento preciso de los

mercados nacionales e internacionales.

El desarrollo explosivo de los mercados, asi como los excedentes en la
produccion y la sobre oferta del producto dificultan la comercializaciéon de
mango en el municipio de Actopan Ver., situaciébn que afecta a los
productores al carecer de alternativas que contemplen las condiciones de

la region.

Los productores del Municipio de Actopan, Ver., carecen de un enfoque
claro para la distribucion y comercializacion del mango de la variedad
Manila, esto repercute en la falta de manejo de esquemas

administrativos adecuados al entorno de la region.

Los deficientes canales de comercializacion, la presencia de
intermediarios, y la gran cantidad de compradores que afio con afo

arriban a la zona, provocan confusion y encarecimiento del producto.

La heterogeneidad en cuanto al nimero de hectareas que poseen los
productores, dificulta la implementacion de programas y proyectos para

mejorar la comercializacion.

En el contexto que se ha planteado de la problematica que representa la

comercializacién del mango en el Municipio de Actopan, Ver., en el que los

productores tienen que enfrentar numerosos retos para comercializar el

producto y en donde los recursos econémicos son cada vez mas escasos, en la

propuesta que se presenta se plantea resolver el problema siguiente:

12



¢Como atacar los factores que inciden de manera directa para que el
productor comercialice con buenos margenes de utilidad el mango que se

cosecha en el Municipio de Actopan, Ver.?

La comercializacion del mango se agrava por los malos resultados que obtienen
los productores en cuanto a los rendimientos por unidad de superficie. Es de
considerar que la compra-venta del mango se realiza de muy diversas formas,
obedeciendo éstas a costumbres regionales. De esta manera para
comercializar la fruta se establecen criterios por los compradores y vendedores

adoptando diversas modalidades de acuerdo a la regidon de que se trate.

Asi, en éste trabajo se hard referencia a las modalidades que para
comercializar el mango se practican todavia en el Municipio de Actopan, Ver. Es
importante sefialar que una o varias de ellas, pueden encontrarse en otras
zonas productoras en nuestro pais. Asi, las que con mayor frecuencia se

encuentran en esta region son las siguientes:

» Por ciento 6 por millar de piezas.
» Renta por dos afios minimo.

» Venta de parcelas pequefias.

» Venta a pié de huerta.

»= Venta de huerta completa.

» Venta para industria.

= Venta a través de intermediarios.

» Venta directa a supermercados.
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1.1 OBJETIVO GENERAL.

Proponer un Modelo de Planeacion Estratégica para los productores de mango
en el Municipio de Actopan, Ver., que genere alternativas para la

comercializacion.

1.2 OBJETIVOS PARTICULARES.

1. Realizar un diagnostico que permita identificar y detectar las dificultades
que enfrenta el productor, para comercializar el mango en el municipio de

Actopan, Ver.

2. Implementar estrategias aplicables por el productor para diversificar los

canales de comercializacion.

3. Proponer un Modelo de Planeacion Estratégica que contemple las
acciones necesarias para comercializar el mango en funcion de las

condiciones de la region.

14
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HIPOTESIS.

Implantar un modelo de Planeacién Estratégica con productores de
mango manila en el Municipio de Actopan, Ver., implicaria que los
productores desplazaran de manera eficiente su producto con buenos

margenes de utilidad.

El éxito comercial de los productores de mango del municipio de
Actopan, Ver., no depende del planteamiento de un modelo de

Planeacién estratégica.

No sélo la implementacién de la estrategia sino que otros factores como
la falta de tecnologia e infraestructura, intervienen en el éxito de la

comercializacién de mango en Actopan, Ver.
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1.4 METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

Debido a que no existen en especifico antecedentes del tema en esta region,
fue necesario consultar diversas fuentes, para obtener informacién que permita
sustentar un “Estudio Descriptivo con el que se pretende especificar las
propiedades, caracteristicas y perfiles de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fenémeno que se someta a un andlisis”’; para conocer con
precision los aspectos relacionados con la comercializacién del mango en el
Municipio de Actopan, Ver. Cabe destacar que los parametros a evaluar estan
en funcion de los objetivos e hipotesis planteadas, por lo que la evaluacion se

realizara de forma independiente.

1.4.1 DISENO DEL INSTRUMENTO.

Para desarrollar la investigacion en campo, se utiliza un cuestionario para
obtener la informacién sobre los conceptos a evaluar, que permitan contar con
elementos de analisis sobre la problematica que enfrentan los productores del
Municipio de Actopan, Ver., para comercializar sus productos agricolas y en

particular el mango.

Es importante hacer notar que la distribucion de los productores de mango
manila en la regién es heterogénea, algunos de ellos poseen huertas que varian
de menos de una hectarea a otros que superan las 50 ha; por lo que se
procedid a estratificar la poblacion de acuerdo con el registro de productores de

mango obtenido de la SAGARPA en el municipio, que asciende a 408 en total.

En el Anexo 1 se presenta el instrumento de medicién (encuesta), disefiado

para responder al planteamiento del problema, con el objeto de facilitar la

'HERNANDEZ SAMPIERI Roberto et. al. (2003) “Metodologia de la Investigacion” 32 ed. México. Mc Graw Hill. p. 117 .
16



integracion de los factores y elementos mediante los cuales se analiza la

comercializacién y a partir de ello, se interpretan los resultados.

Derivado de ello, a los productores se les agrupa en funcién de la superficie que
cultivan, con la finalidad de disefiar un esquema que permita cuantificar la
muestra a evaluar en 4 grupos; para obtener la agrupacion adecuada. Con esto,
se parte del conocimiento del padron de productores obtenido de la SAGARPA
y Se agrupan en cuatro categorias; tal como se muestra en el cuadro No. 1.
Para saber de que tamafo debe ser la muestra por cada categoria, se

realizaron dos pasos, empleando las férmulas que se presentan a continuacion.

S varianza de la muestra
n'= =
V2 varianza de la poblacion
n’
N=——
1+n /N

Obteniendo como resultado el niumero de cuestionarios a aplicar por categoria,

como se muestra en el cuadro No. 1.

Cuadro No. 1

Rango de la poblacion total (ha), porcentaje, nimero de productores y
muestra total a aplicar por estrato de acuerdo al padron de productores de
mango en el Municipio de Actopan, Ver.

RANGO (ha)  |PORCENTAJE No. DE T'\CA)['JI'E\ETPROAR
(%) PRODUCTORES e g
la5b 47.53 193 28
6 a 10 25.36 103 15
11a 20 18.71 78 12
20 a mas 8.37 34 3)
MUESTRA TOTAL 100.00 408 60

FUENTE: Investigacion directa.
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La variacién de la superficie de la poblacion que se estudia, esta relacionada
con el nivel econémico de los productores por esta razén, se estratifica el

padrén de productores en funcion de la superficie que cultivan.

Es importante destacar, que la aplicacion del instrumento de medicion
(encuesta) se obtiene de manera directa en el campo; esto es personalmente
para evitar distorsiones en la informacion, conducir la entrevista y llenar el
cuestionario de manera correcta, para disminuir el margen de error; que
ademas permite captar comentarios adicionales hechos por los productores

entrevistados.

Una vez que concluye el trabajo de campo, se procede a tabular la informacion.
Para lo cual se construye un formato que permite tener de manera
sistematizada la informacion. para asignar valores. Para el caso de las
preguntas dicotomicas, el “0” corresponde a la respuesta negativa, y el “1” a la
positiva. Asimismo, a las preguntas de opcidon multiple se asignaron valores. Ver
Cuadro No. 2.

Cuadro No. 2.
Asignacién de categorias para los reactivos del instrumento de medicion.

PREGUNTA CATEGORIA VALOR
Nunca 0
Casi nunca 1
1.-¢ ? | Algunas veces 2
Casi siempre 3
Siempre 4

18



A través de la aplicacion de esta encuesta a los productores y de entrevistas
realizadas con técnicos, intermediarios transportistas, permitid conocer cuales
son los principales problemas que afectan a los productores de mango de este

municipio para contribuir a mejorar los canales de comercializacion.

1.4.2  VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE MEDICION.

Para evaluar el nivel de confiabilidad del instrumento de medicion se realiza un
analisis a través del método de constructo, el cual hace referencia al grado en el
cual una medicion se relaciona con los parametros establecidos previamente en
las hipoétesis. El constructo constara de tres etapas, mismas que se enuncian a

continuacion.

Establecer la relacion tedrica entre conceptos.

Correlaciéon de conceptos

Interpretacion de la evidencia.

Con el objeto de asegurar que el instrumento de medicion (encuesta) esté
adecuado al nivel de los sujetos que lo contestan, se aplica una prueba piloto
para evaluar si las preguntas son comprendidas, si la terminologia es adecuada
y si no existe distorsion en la interpretacion de la pregunta. En funcion de los
resultados que arroje se sabra si el instrumento puede ser contestado
adecuadamente por los productores de mango Manila de la regién de Actopan,
Ver.

El instrumento de medicién (encuesta) se aplica en 60 ocasiones a distintos
productores. Para tener la certeza de confiabilidad, se aplican 6 encuestas que
representan 10% del total. Posteriormente se evalla, y si el resultado que arroje

resultan satisfactorios, el instrumento sera confiable.

Los resultados obtenidos de la prueba piloto se emplean para calcular el nivel
de confiabilidad del instrumento y de ser posible su validez. Esta prueba se

aplica al 10% de los productores de la muestra estratificada.
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Finalmente, de los resultados obtenidos se define si el instrumento es el
adecuado, o si hay necesidad de hacer ajustes para que sea comprendido
perfectamente.

1.43 PROCESAMIENTO DE DATOS.

Una vez concluida la etapa del vaciado de datos obtenidos del instrumento de
medicién (encuesta), los resultados se concentran en una tabla en exel, para

realizar el analisis estadistico.

Para plantear de manera esquematica los resultados, se aplican herramientas

matematicas, que permiten construir las graficas correspondientes.

Es importante destacar que el andlisis que se pretende realizar es directo por
pregunta; ademas de hacer uno de tipo cruzado, que permita visualizar
objetivamente como inciden las respuestas, interpretando de manera integral
los resultados; ya que al combinarlos, facilta hacer comentarios mas precisos
de cada una de las preguntas que fueron planteadas en el instrumento de

medicion.

Derivado de lo anterior, se plantean los resultados que se obtienen de la
construccion de graficas, disefladas para cada pregunta, agregando en éstas un
comentario de caracter general. Una vez concluida esta fase, se procede a
analizar los resultados obtenidos, combinando las respuestas que se
relacionan. A partir de ello se construyen las bases para plantear un Modelo de
Planeacién Estratégica, susceptible de ser aplicado por el productor de mango

en el Municipio de Actopan Ver.

Este capitulo es fundamental, pues permite establecer los vinculos
metodoldgicos necesarios de la investigacién, ya que incorpora conceptos
tedrico practicos para mejorar el proceso de comercializacion de mango en la
region.
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CAPITULO I
FACTORES QUE INCIDEN EN LA
PRODUCCION DE MANGO MANILA EN
EL MUNICIPIO DE ACTOPAN, VER.
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2.1 GENERALIDADES.

La Republica Mexicana esta ubicada en la porcion media del Continente
Americano. La parte boreal de México corresponde a Ameérica del Norte y la
porcién meridional a América Central. Por ello, el pais es un puente de enlace
entre la parte Norte, el Centro y Sur del continente que corresponde a América
Latina, ambito cultural al que pertenece México. La linea imaginaria del tropico
de Cancer divide en dos al pais: Las zonas desérticas del Norte y las tropicales
al Sur, estas ultimas con caracteristicas agroclimaticas favorables para la

produccion de mango.

“Veracruz es un estado donde se encuentra una gran variabilidad ecoldgica, se
localiza en la porcidn oriental del pais, entre los 19°26’ y los 19°06’ de longitud
Norte; y de los 96°06’ a los 96°20’ de longitud Oeste.”

Limita al Norte con el estado de Tamaulipas, al Este con el Golfo de México, al
Oeste con Puebla, San Luis Potosi e Hidalgo, al Sur y Suroeste con Oaxaca y

al Sureste con Chiapas y Tabasco.

Con relacion a la extension territorial le corresponden al estado de Veracruz

72,815 km?. Esta superficie lo sita en el décimo lugar a nivel Nacional.

La fisiografia en términos generales esta constituida por llanuras donde existe la
presencia de lomerios suaves a moderadamente fuertes. “Dentro de esta
clasificacion se encuentra a las provincias fisiograficas de la Llanura Costera del
Golfo Norte y la Llanura Costera del Golfo Sur, estas llanuras estdn compuestas
por pastizales de diferentes variedades, que son los que sustentan la actividad

pecuaria™.

% INEGI. (1993) "Veracruz". Estado de Veracruz. Cuaderno Estadistico Municipal. p 13.
® INEGI. (1994. "Veracruz". Resultados Definitivos del VII Censo Ejidal". México. p. 58
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2.2 LOCALIZACION GEOGRAFICA DEL AREA DE ESTUDIO.

El Municipio de Actopan, Ver., “se localiza en el paralelo 19°26’ de Latitud Norte
y a los 96°20’ de Longitud Oeste del Meridiano de Greenwich con una altitud

media de 260 msnm. Actopan™

Actopan Ver. limita al Norte con el municipio de Alto Lucero, al Sur con Puente
Nacional, al Sudeste con Ursulo Galvan y el Golfo de México, al sudoeste con

Emiliano Zapata, al Noroeste con Naolinco y al Oeste con Coatepec y Tepetlan.

2.3 ASPECTOS FISIOGRAFICOS.

La porcion montafiosa Veracruzana esta integrada en forma parcial por la Sierra
Madre Oriental y el Eje Neovolcanico, la Sierra Madre del Sur, la Cordillera
Centroamericana y las Sierras de Chiapas y Guatemala, en este sentido, se
destaca que el estado esta subdividido de acuerdo a estudios geomorfologicos

en 7 Provincias y 12 Subprovincias.

“La zona de estudio se encuentra ubicada en la Provincia de la Llanura
Costera del Golfo Sur, la cual se caracteriza por el fuerte aluvionamiento ya
gue por ésta transitan los rios mas caudalosos del pais, los cuales desembocan
en el Golfo de México. Sus principales rios son el Papaloapan, el
Coatzacoalcos, el Grijalva y el Usumacinta. Actopan se localiza dentro de la
Subprovincia denominada Llanura Costera Veracruzana, que se divide en 3
grandes regiones: Los sistemas de lomerios del Oeste, la llanura costera aluvial

y los sistemas de lomerios del Sur y Suroeste™.

* INEGI. (1993) Veracruz. “Estado de Veracruz”. Cuaderno Estadistico Municipal. p 3
* INEGI. Ob. cit. p 11
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2.4 DISTRIBUCION DE PLANTACIONES EN VERACRUZ.

Los cultivares de mango localizados en el estado de Veracruz se
caracterizan por su calidad y buena produccion aparecen siempre al sur

del Tropico de Cancer.

El mango se produce actualmente en nuestro pais en 24 estados donde
se involucran 638 municipios en la produccion de las diversas variedades

del mango.

Me referiré Unicamente a las regiones productoras del estado de Veracruz
gue se caracterizan por su contribucion anual tanto en superficie como en
rendimiento expresado éste en toneladas por hectdrea. De manera
general los principales estados que producen mango son Veracruz,
Guerrero, Sinaloa, Jalisco, Chiapas, San Luis Potosi, Tabasco vy
Campeche ya que en estos se produce el 80% de la produccién nacional,
el 20% restante corresponde a regiones de otros estados que no son tan
importantes y que el volumen de produccion de cada una de ellas no es
significativo. Cabe destacar que gran parte de ellas se encuentran

distribuidas a lo largo de las Costas del Golfo de México.

“Veracruz es quiza el estado que participa con un 40% del total de arboles
de mango cultivados en nuestro pais, de ellos el 82% es de mango manila,

el 12% de mango criollo y el 6% restante con variedades mejoradas".

La notable disminucion de la importancia nacional de las plantaciones de
Veracruz se debe a que las nuevas plantaciones se han venido haciendo
en otras regiones dotadas de mejor tecnologia, controlando en gran
medida las condiciones ecolédgicas, donde no existen los problemas de
exceso de humedad y fuertes vientos frios del norte, que en Veracruz

® SAGARPA-INIFAP. (2002) Logros y Aportaciones de la Investigacién Agricola en el Cultivo de Frutales Tropicales y
Subtropicales. México. p. 42
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frecuentemente son causas de plagas y enfermedades o de la pérdida de

flores y frutos.

Las citadas adversidades climaticas dan lugar a frecuentes disminuciones
de los rendimientos unitarios del mango y como las plagas y
enfermedades no son combatidas adecuadamente la fruta es de baja

calidad y por tanto se vende a bajo precio.

“El Estado de Veracruz actualmente produce mango en 117 Municipios de
los 203 con que cuenta el estado”, la concentracién de &rboles es
especialmente grande en cuanto a regiones productoras que estan
formadas por varios municipios de los cuales describiré de manera
general, destacando que seran ubicados con el nombre del principal

municipio productor.

“El municipio de Actopan es la segunda region productora en importancia
por la superficie cultivada dentro del estado de Veracruz y la primera a
nivel nacional, tanto por su produccién como por su calidad™. Esta
constituida fundamentalmente por 5 Municipios de los cuales conforman

parte de la llanura costera ubicada al norte del puerto de Veracruz.

“En esta region del pais se cultivan 3,200 ha de las cuales el municipio de
Actopan contribuye con 2,100 ha, superficie que cubre casi la totalidad del
municipio ya que las Unicas zonas donde no se cultiva son aquellas
practicamente inaccesibles, las 1,100 ha restantes se encuentran en los
municipios de Medellin, Ursulo Galvan, La Antigiia, Alto Lucero y Soledad
de Doblado™.

" SAGARPA-INIFAP. (2002) Logros y Aportaciones de la Investigacion Agricola en el Cultivo de Frutales Tropicales y
Subtropicales. México. p. 68

® DELGADILLO MACIAS JAVIER. (1993). Los Sistemas de Abasto Alimentario en México. Editorial UNAM. México p
138.

° SAGARPA-INIFAP. (2001). "Campo Agricola Experimental de Cotaxtla Ver. "Nuevas Aportaciones a la Fruticultura
Mexicana" México. p. 47
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Esta regién que se ha denominado como Actopan es en realidad una corta
extension territorial donde existe una amplia y muy acentuada
concentraciéon de arboles de mango; pero en zonas aledafias a ella y
sobre todo hacia el sur existe un gran numero de municipios que se
dedican a la produccion de mango y que anualmente producen volimenes
importantes de fruto, destacando por su importancia los de Emiliano
Zapata, Paso de Ovejas, F.M. Altamirano, Jalcomulco, que entre otros

participan con poca superficie.

La regidn productora en cuestion se caracteriza por que la altitud sobre el
nivel del mar es de 100 msnm, posee un clima calido subhiumedo cuya
temperatura media anual es de 29°C y una precipitacién que oscila entre
los 1,000 a 1,300 mm anuales. Su menor humedad y el hecho de ubicarse
en la profunda cuenca del rio Actopan favorece el desarrollo de este frutal,
debido a que por su ubicacion geografica, se construye un abrigo natural
que protege a las plantaciones de los fuertes vientos. Estas condiciones
propician un microclima mas favorable para el buen desarrollo del mango
manila, situacién repercute significativamente en el incremento de la

calidad de la fruta.

2.5 ASPECTOS SOCIOECONOMICOS.

“Durante el siglo pasado el campo ha sufrido una radical evolucion que modifico
Su posicion en el ambito nacional. Hace 100 afios México era un pais dedicado
a las actividades agricolas. En 1900, la poblacion rural constituia el 72% del
total que habitaba en la Republica Mexicana; en 1950, su participacion
disminuy6 a 57%, y para el aflo 2000 esta proporcién es del 25.4%. Por otro
lado, la proporcién del producto interno bruto nacional del sector agropecuario,
ha decrecido de manera significativa durante las Ultimas décadas al pasar de
19% en 1950 a 12% en 1970 y 5% en 2000."°

1 BANAMEX. ACCIVAL. “México Social, Estadisticas seleccionadas 1998-2000.....p. 173
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El sector agropecuario, ademas de satisfacer los requerimientos de alimento
para la poblaciébn, ha sustentado los procesos de industrializacion vy
urbanizacién iniciados en la década de los 40's.

El INEGI tiene criterios establecidos a nivel nacional para estimar la
concentracion demografica, en este sentido, es importante destacar que el 72%
de la poblacion nacional ocupada en el sector agropecuario reside en
localidades con menos de 2,500 habitantes.

2.5.1 DEMOGRAFIA

En el Cuadro No. 3 se presenta el tamafo de las localidades que integran el
municipio de Actopan, Ver., el cual tiene 208 localidades; y estas a su vez

aparecen divididas en funcion del numero de personas que las habitan.

Cuadro No. 3
Numero de habitantes por tamafio de la localidad.

NUMERO DE HABITANTES

MUNICIPIO | 1a99 | 100 a499 [ 500 a 999 [ 1000 a 1999 | 2000 a 2499 | 2500 a 4999 | 5000 a 9999

10 000 y mas

ACTOPAN 150 35 9 11 02 1 0 0

Fuente: INEGI. “Veracruz”. Resultados definitivos del VII censo ejidal”. México 2000. Datos extraidos.

2.5.2 EDAD.

“En el estado de Veracruz predomina la gente joven. De acuerdo a lo reportado
los grupos de 0 a 14 afios y los de 65 afios y mas, representan el 38.5% y 4.2%
respectivamente; en Actopan, la estructura de la poblacidbn segun grandes
grupos de edad tenemos que de 0 a 14 afios (34.4%) en el rango de 15 a 64
afos (60.5%) y de 65 afios y mas solo 0.5%. El promedio de edad de las

localidades que componen este municipio es de 21 afios™.

™ INEGI. Veracruz. (1994) “ Resultados Definitivos del VIl Censo Ejidal”. México.... p. 12.
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2.5.3 SEXO.

“En cuanto a la composicion por sexo, el Municipio de Actopan tiene una
poblacion total de 39,306 habitantes de los cuales 20,049 que representan el

51% corresponde a la poblacién femenina y 19,257 (49%) a la masculina™?.

2.54 ANALFABETISMO.

“En el estado de Veracruz declararon no saber leer ni escribir un total de
694,101 personas cuya edad es de 15 afios y mas; de estos, el 37% son

hombres y el 63% son mujeres™?.

En cifras de INEGI el municipio de Actopan, Ver, para el afio de 1970 report6
que el 37% de la poblacion era analfabeta, para 2000 disminuyé a 21%.
Actualmente, habitan 39,306 personas, de ellas el 83% asiste a la escuela. El
17% sin instruccion primaria o con primaria incompleta. El 1.5% de la poblacion

es bilingle (espafiol y nadhuatl).

2.5.5 EDUCACION.

De acuerdo a los reportes estadisticos emitidos por el INEGI en Actopan, Ver,
cabecera municipal que agrupa 208 localidades estan distribuidas 131 escuelas
con un total de 428 aulas de las cuales 373 son empleadas para impartir
preescolar y primaria, donde participan 464 maestros. Cabe destacar que la
secundaria y la preparatoria se ubican en la cabecera municipal. Dentro de este
municipio hay 9,900 alumnos inscritos de los cuales en forma regular asisten

9,715; avanzan al siguiente ciclo 8,440; y egresan 1,950 alumnos.

2 |BIDEM.....p. 23.
2 |BIDEM.... p. 27.
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2.5.6 SECTOR SALUD.

En este municipio la atencion de servicios médicos es proporcionada por 15
Unidades Médicas de la Secretaria de Salud, una del IMSS y algunas casas de
salud. Cabe destacar que para la poblacién del municipio hay 38 médicos. La
poblacion tiene que desplazarse a los lugares donde estan establecidos los
centros hospitalarios para ser atendidos. En esta municipalidad se prestan los

servicios de consulta externa.

2.5.7 DISTRIBUCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA.

“El Censo General de Poblacién y Vivienda registra para el Municipio de
Actopan, Ver., una poblacion total de 39,306 habitantes, de los cuales ocupados
se mantienen 15,445 que representan a la poblacidon econémicamente activa.
Ademas de 160 que no especificaron. En el sector primario intervienen 10,261
personas, en el sector secundario 2,732y la que se ocup0é en el terciario fue de

2,290. De esta cifra el 40% se ubica en la cabecera municipal™*.

* INEGI. (2000)."X Censo Comercial y X Censo de Servicios", Resultados Definitivos, Censos Econdémicos, México.
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Cuadro No. 4
Actividad economica por sector en el Municipio de Actopan, Ver.

SECTOR PORCENTAJE

Sector primario (Agricultura, ganaderia, caza y pesca) 66.44

Sector secundario. (Mineria, extraccién de petréleo y gas
natural, industria manufacturera, electricidad, agua Yy 17.69
construccion)

Sector terciario. Comercio, transporte y comunicaciones,
servicios financieros, de administracion publica y defensa, 14.83
comunales y sociales, (profesionales y técnicos, restaurantes,
hoteles, personal de mantenimiento y otros.)

No especificado 1.04

Fuente: INEGI. (2000)."X Censo Comercial y X Censo de Servicios", Resultados Definitivos, Censos Economicos,
México.

2.6 PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL AGRO MEXICANO.

La agricultura se caracteriza por un proceso especial de produccion, la cual
utiliza directamente la energia solar mediante los procesos biolégicos para el
crecimiento de plantas y animales. A diferencia de cualquier otro tipo de
empresa o industria que produce un articulo en particular, la agricultura produce
una amplia gama de productos de consumo directo, como fibras, aceites
industriales, pieles, entre muchos otros articulos, que atienden la demanda
actual de la sociedad porque se producen satisfactores adicionales para la
produccion de alimentos. Este proceso bioldgico de produccién hace que la

agricultura sea un sector diferente al resto.

Si tomamos en cuenta esta caracteristica, debiera emanar de ella uno de los

principios bésicos para el buen planteamiento agricola de nuestro pais. Este
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principio responde a que las actividades relativas a la agricultura, deben ser el
aumento de las oportunidades aprovechables y ser utilizadas en el proceso de
produccion, acorde a cada circunstancia, a cada region productora y, por

consiguiente, a todo el pais.

El patron de cultivos de una region o del pais, ha estado sujeto a la aplicacion
de principios heredados de nuestros antepasados, teniendo como finalidad
primordial, cubrir ciertas necesidades familiares y desde luego abastecer el
mercado. Pero esto cambia con el tiempo, segun el desarrollo tecnoldgico y el

acceso a otros mercados.

Por lo anterior, debemos tener presente, que cada region no producira
indefinidamente los mismos articulos que hoy obtiene de su agricultura. Nuestro
papel como profesionistas es proponer en cada region agricola la flexibilidad
necesaria para cambiar de cultivo cuando se presenten las condiciones

tecnologicas y econdémicas.

2.7 AGRICULTURA DE SUBSISTENCIA° O TRADICIONAL Y
TECNIFICADA.

“El término de agricultura tradicional se deriva de la forma en que se difunden
los conocimientos, y se distingue por lo reducido de la cantidad y la calidad de
la energia usada en el agroecosistema; predomina en las tierras agricolas del

mundo con climas favorables o marginales para la produccién™®.

“En 1941 se inici6 el mejoramiento agricola en México mediante un programa
convenido entre la Secretaria de Agricultura y Ganaderia y la Fundacion
Rockefeller. Tal experiencia recibié posteriormente el nombre de Revolucion

Verde™®, cuyos puntos de partida fueron:

®HERNANDEZ XOLOCOTZIN E. (2001) “Xolocotzia”. Revista de Geografia Agricola. 102 edicién. Universidad
Auténoma Chapingo. México. p. 395-408

®STAKMAN. R. BRABFIELD et. al. (1999) "Campafias Contra el Hambre". Trad. R. Castillo Dibildox, Ed. UTHEA.
México. p. 204
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» La experimentacion y aplicacién de innovaciones de las ciencias agricolas
estadounidenses en zonas ecolégicas y sociales favorables para la

produccion.

» La generacién de conocimientos requeridos para la situacion especifica del

pais.

» La preparacion de profesionistas nacionales para la ejecucion de los

programas.

= Un analisis de la situacion econémica del pais y sus causas.

“El programa se desarrolla en regiones mas favorables para la agricultura, con
facilidades de crédito, sobre todo en pequefias propiedades y con fuerte apoyo
oficial en lo referente a los servicios técnicos y de divulgacion. Sus resultados
fueron espectaculares: crecieron rapidamente las producciones de trigo, maiz, y
frijol; aumentaron las tierras de riego; se incrementd la produccion agricola de
exportacion; se demostré que la tecnologia moderna es capaz de resolver los
problemas agricolas nacionales y hubo plena incorporacion del sistema

capitalista.”*’

“Ante la euforia de los resultados se aceptd que las bases del desarrollo

agricola fueran las siguientes:™®

» Introduccion masiva de tecnologia, con su consecuente dependencia

capitalista.

» Establecimiento de una amplia red de divulgadores que, junto con el sistema
de crédito, ejercieron presién para que los productores adoptaran las

innovaciones agricolas.
» Apoyo a las industrias de fertilizantes y de envase de productos horticolas.

» Fortalecimiento del sistema de ensefianza agricola especializada.

" FAO. (2000). "La agricultura en México”..Roma Italia.p.128
® MONTANEZ. C. Y WARMAN A. (2003)."Los Productores de Maiz en México: Restricciones y Alternativas.
CECODES, México. P. 87
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En este marco se efectuaron estudios antropolégicos y econdmicos que
evidenciaron las limitaciones del enfoque de desarrollo agricola para abordar
los problemas nacionales. Por otro lado, “se hizo urgente conocer los sistemas
agricolas tradicionales que se pretendia modificar, las causas de su
persistencia, el entorno social en que se desenvolvian y desde luego, su funcién

socioeconémica”.'®

Sin desconocer los avances registrados en las zonas agricolas de riego del
Noroeste, La Laguna, el Valle de Juarez, el Valle de México, el Noroeste, El
Bajio, La Mesa Central, el Papaloapan y Chiapas, los siguientes indicadores
ecoldgicos, tecnoldgicos y socioecondmicos, sefialan la importancia social de la

agricultura tradicional:
INDICADORES ECOLOGICOS.

= Geoldgicos: Areas con frecuentes afloramientos de rocas calizas (Yucatan,
Chiapas) o igneas (Michoacan, Guanajuato).

» Geograficas: Cultivo en pendientes muy superiores a los niveles
recomendados. (Veracruz, Michoacan, Guerrero, Oaxaca, Chiapas, Puebla,
México).

» Climatoldgicos: Deficiencias e irregularidades pluviales: (Tamaulipas,
Zacatecas, San Luis Potosi, Puebla, Michoacén, Guerrero, Oaxaca).

» Edaficas: Suelos someros con limitantes nutrimentales: (Tlaxcala,
Michoacan, Guerrero, Yucatan, Chiapas, Oaxaca).

INDICADORES TECNOLOGICOS.

* Roza-Tumba-Quema: (r-t-q) Siembra en cajetes.

= Predominio del uso animales de trabajo y herramientas manuales.

» Uso de semillas autoctonas, conservacion de plasma germinal.

=  Minifundio.

° |BIDEM.....p. 93
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INDICADORES SOCIOECONOMICOS.

= Area agricola pequefia por unidad de produccion.
= Mercado limitado.

* Produccion para autoconsumo.

» Escasez de crédito, asistencia técnica, y resultados de la investigacion

agricola.
= Aumento de las necesidades monetarias de la poblacion.
= Migracion constante de la mano de obra mas calificada.

» Ruptura de los elementos culturales basicos.

Otro aspecto importante, es el gran eslabon que existe entre la agricultura de
subsistencia o tradicional y la agricultura comercial. Esto debido a que se
presenta una variedad muy amplia de productos para consumo familiar, siendo
Gnicamente el excedente el que se destina al mercado, el cual puede ser
comercializado bajo muy diversos esquemas, entre los que destacan: El cambio

de un producto por otro (trueque), o simplemente la venta a cambio de dinero.

Este hecho complica la tarea de fomentar el crecimiento agricola, ya que en el
mundo entero, se dice que los métodos para incrementar la productividad de las
plantaciones, necesariamente, requiere de la compra de insumos por parte del
productor y todos los productores que producen para subsistir, tienen pocos
ingresos monetarios por lo que no pueden adquirir los insumos necesarios para

la produccién.



Cuadro No. r

Transicion de la Tecnologia Tradicional a la Tecnologia Mejorada .

Necesidades de
subsistencia.

Compulsion y
estimulos extra
econémicos.

Compulsion y
estimulos
econoémicos.

Necesidades

de
subsistencia.

TECNOLOGIA
TRADICIONAL

\/

<

Conocimientos heredados y
aptitudes adecuadas a las
condiciones de cada lugar.

Instrumentos
arcaicos de
produccion.

Plantas y animales
domésticos con bajo
potencial de rendimiento.

La reproduccion
espontanea de los

recursos naturales
es la norma.

Conocimiento de
nuevas o mejores
técnicas de produccion.

Mayor desarrollo o
creacion de los
instrumentos de
produccion.

BloSosy
uoioeyioedery

Semillas y animales
domésticos mejorados.

|

eo1uo9) A [eusjew

Aplicacion de riego y
de productos quimicos
agricolas.

T

MEJORADA.

TECNOLOGIA

ugioeladood A epniy
soanonpoid soIneS
OUJIBIXd OjudIWEOURUIH

La reproduccion
intencional de los
recursos
naturales sera
necesaria.

Fuente: Gatto, Francisco. “Cambio tecnolégico y regionalizacién productiva. Primeras reflexiones sobre implicaciones
territoriales., en Francisco Albuquerque (coordinador). Revolucién tecnoldgica y reestructuracién productiva: Impactos y

desafios. Santiago de Chile.
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Por otra parte, la Agricultura tecnificada, con importantes implicaciones de

organizaciéon y planeacion, en su forma moderna tiene cuatro componentes y

solo uno de ellos se relaciona con la labranza misma. A continuacién se

describe de manera general cada uno de ellos:

a)

b)

d)

Agricultura de subsistencia: Los términos “labranza” y “agricultura”
significan exactamente lo mismo; y consiste en que cada productor usa su
propia tierra y a su familia como fuerza de trabajo. En la agricultura
moderna, la labranza es la principal actividad, pero la parcela se convierte
en una muy pequefia empresa que emplea y combina insumos de diversas

clases obtenidos de diversas zonas de la economia.

Insumos: Algunos de estos son proporcionados por actividades comerciales
de ayuda a la agricultura y constituyen el segundo componente funcional de
ésta, el cual corresponde a la fabricaciéon y distribucion de los insumos que
el productor emplea en su parcela, mismos que corresponderian a servicios
de comercializacion y procesamiento de productos agricolas y créditos para
financiar las operaciones propias de su parcela. Estas actividades son
comerciales, porque los productores que hacen uso de ellas y las pagan; ya
sea que procedan del sector privado o bien que les sean proporcionadas por

algun tipo de programa gubernamental.

Actividades no comerciales de ayuda a la agricultura: El tercer
componente corresponde a los servicios que requieren los productores a
todos los niveles pero que no los pagan directamente. Uno de ellos es la
investigacion agricola, la educacion de los extencionistas, el servicio de los

productores.

La industria agricola: Es lo que podriamos llamar el “medio agricola” que
es una combinacion de todos los factores y elementos tanto fisicos como

biolégicos que intervienen en la agricultura.
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Ademas, hay que considerar otras que son de indole econémico, pero que
finalmente intervienen en el proceso de produccién. De tipo econdmico

podriamos considerar las siguientes:

» La demanda interna de productos de la agricultura.
» Las oportunidades de empleos no agricolas.

» La politica de precios e impuestos.

» La oportunidad de exportar la produccion.

» Los medios de transporte.

» Elindice de crecimiento de la poblacion.

De cardcter politico deben ser considerados los siguientes elementos:
» La politica general de desarrollo del sector agropecuario.

» La politica de tenencia de la tierra.

» La politica de desarrollo agricola.

» El grado de participacion de los productores en el proceso politico.

Finalmente, otro aspecto importante que debe tener presente el sector
agropecuario, es el medio agricola, donde destacan entre otros los aspectos

siguientes:

= Las tradiciones que por generaciones han sido transmitidas.
= La estructura general de la sociedad.

» El nivel educativo en general de la region y en lo particular de cada unidad

productiva (ejido, comunidad).
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El conjunto de factores antes sefialados conforman un ambiente ideal para

plantear un acertado modelo de Planeacion Estratégica, ya que de él se pueden

extraer las Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades.

Para modernizar la agricultura se requiere que estos cuatro componentes se
implementen para las diversas condiciones fisiograficas que se presentan en
nuestro pais, dictando las politicas la cabeza de sector (SAGARPA). De esta
dependencia y de otras relacionadas con el desarrollo del sector agropecuario,
debiera emanarse un cambio en la politica agricola o bien, participar de manera
decidida en la elaboracion de programas de estimulos y regulacion de

actividades.
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CuadroNo 2

Proceso de transformacion tecnoldgica en las condiciones de una agricultura
capitalista.

R FUENTES EXTERNAS DE MODERNIZACION

I
I
I
I
I
I
I
i
I
v TECNOLOGIA > EN EL SECTOR

EMPRESAS
TRANSNACIONALES
MODERNA AGRICOLA Y
ALIMENTARIO
zZ . i
O H !
S : | PLANTACIONES Y
I i { CULTIVOS BAJO
N . EL CONTROL DE LAS AGRICULTURA
= o EMPRESAS POR CONTRATO
o ! TRASNACIONALES
T} i
g B
Q S »  CAPITALISTAS <
= i AGRICOLAS !
'-'DJ ! SERVICIOS i
; ~|  PRIVADOS !
. |
=z !
o . COOPERATIVAS |
L T,\EE J'\(')OR"ACI)D%[A DEMULTIPLES GRANDES PR |
= PROPOSITOS AGRICULTORES :
Z !
- |
ﬁ | SERE)/IIECIO i v :
= ] PEQUERNOS :
E CONSULTORIA PRODUCTORES i
S —p AGRICOLAS I
L ! PARA EL
! MERCADO
|
[}
, e
| e
|
Lo TECNOLOGIA ' _p! AGRICULTURA DE
TRADICIONAL SUBSISTENCIA

Fuente: Gatto, Francisco. “Cambio tecnoldgico y regionalizacién productiva. Primeras reflexiones sobre implicaciones
territoriales., en Francisco Albuguerque (coordinador). Revolucién tecnolégica y reestructuracion productiva: Impactos y
desafios. Santiago de Chile.
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2.8 ESTRUCTURA GEOGRAFICA DE LA AGRICULTURA.

La estructura geografica de la agricultura, es de gran importancia para la
modernizacion del agro mexicano. La gran diversidad de recursos naturales
renovables y no renovables, distribuidos heterogéneamente en todo el pais, y
las diversas condiciones orograficas, agroclimaticas, geoeconémicas, politicas y
socioculturales, hacen una tierra de oportunidades, donde la falta de una
adecuada planeacién impide hacer del campo una verdadera empresa

productiva, que genere recursos y, por tanto, empleos para la poblacion rural.

Las actividades de ayuda deben estar orientadas para atender y fortalecer las
organizaciones de los productores, legitimandolas y apoyandolas para que en
primera instancia cobren fuerza al interior y al exterior con municipios y

posteriormente, con la cabeza de sector.

La organizacién al interior debe crear, ampliar y fortalecer su infraestructura, las
distancias en su é&rea de influencia deben ser cortas para que puedan
desplazarse facilmente a lugares céntricos donde se les proporcione a los
productores insumos oportunamente. En las regiones agricolas de nuestro pais

los agricultores deben tener disponible lo siguiente:

= Mercado local para comercializar su producto a buen precio.

= Servicio de asistencia técnica calificada.

= Disponer de los insumos necesarios para la produccion.

= Encontrar herramientas y refacciones para sus equipos.

= Acceso a financiamiento.

» Infraestructura de servicio (transporte, lineas telefénicas, etc.).

= Parcelas demostrativas donde se les ensefien nuevas técnicas de cultivo.
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La superficie con que cuentan los ejidos o comunidades agropecuarias es
variable, por ello se debe considerar que los medios de transporte faciliten el
traslado de personas, insumos y productos, ya que existen muchos lugares
donde esta practica todavia se realiza con traccion animal 6 a pie. Bajo estas
condiciones transportar mercancia a una distancia de 5 o0 mas Km., dificulta el

desarrollo de cualquier region.

Por otra parte, las organizaciones se deben consolidar, es decir, la organizacién
debe agrupar a comunidades, ejidos y/o municipios, para que obtengan

oportunidades para su desarrollo.

La estructura geogréfica de la agricultura moderna, tiene gran importancia y no
se ha tomado en cuenta, para establecer los servicios de ayuda agricola a la
poblacion rural (asesoria técnica, adquisicion de insumos, asesoria juridica,
etc), ya que con frecuencia se ubican en lugares muy alejados, de tal manera
gue muchos productores tienen que recorrer grandes distancias para conseguir

lo que requieren.

2.9 ORGANIZACION Y PLANEACION DE LA AGRICULTURA.

La organizacion y planeacion de la agricultura, integra variantes cuyas
diferencias son significativas de una comunidad a otra, dentro del mismo

municipio y mucho mas acentuado en todos los estados de nuestro pais.

La fuente inicial de esta variacion geogréafica estd en las diferencias en los
suelos, los climas, la topografia, el relieve y demas condiciones agroecoldgicas,
lo que provoca que exista dentro del pais una gran diversidad de cultivos y, por
consiguiente, “la especializacion” de las regiones productoras de nuestro pais
en determinados productos. Asimismo, la aplicacion de la tecnologia hace que
se modifiquen las condiciones orograficas ya que la formacién de terrazas y la
implementacion de diversos y sofisticados sistemas de riego pueden modificar

los factores naturales que determinan las diferencias regionales.
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El crecimiento de las ciudades acrecienta la demanda de ciertos productos del
campo y estimula la produccion de otros. Asi, los mercados y el costo, al igual
que los factores naturales, determinan grandes variaciones de la produccion

agricola en las distintas regiones geoeconémicas de nuestro pais.

Finalmente, existen aun muchos otros factores que entran en juego con
respecto al potencial de las diferentes regiones geoecondmicas de nuestro pais
que determinan el crecimiento de nuestra agricultura. Uno de ellos es la
disponibilidad de nueva tecnologia, probada y lista para ser implementada. En
México, en los ultimos afios, las regiones donde se producen cereales como
trigo, arroz y maiz, han tenido avances significativos, lo que no se ha logrado en
otras regiones con otro patrén de cultivos como por ejemplo, los frutales. Por
otra parte la presencia o ausencia de infraestructura de riego, que permite
realizar practicas eficientes para el buen aprovechamiento del agua, hace que
algunas regiones sean mas productivas que otras, permitiendo el rapido

crecimiento agricola.

Estas disposiciones regionales, para el rapido crecimiento de la agricultura, son
aspectos necesarios para la planeacion de una agricultura moderna y
productiva. Aspectos que delimitan regiones para implementar la modernizacién
y para otras, habr& que cumplir primero con ciertas actividades que

posteriormente seran incluidas en un contexto de agricultura tecnificada.

2.10 ORGANIZACION DE LOS PRODUCTORES.

Modernizar la agricultura, implica involucrar directamente a los productores con
la planeacién adecuada de las actividades tanto agricolas como comerciales,
puesto que muchas de las decisiones y acciones que se toman y que afectan el
crecimiento agricola y el bienestar de las comunidades rurales, son de indole
privada, es decir, las realiza un individuo o una empresa comercial, mientras

que la publica solo involucra los acuerdos de las camaras legislativas y que
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finalmente implemente el gobierno, que obedecen a realidades a priori segun la

concepcion de los legisladores, y no a las verdaderas necesidades del Agro.

2.11 PRODUCCION, DESARROLLO Y FOMENTO DE LA AGRICULTURA.

Plantear las politicas y acciones para incrementar los niveles productivos en el
campo y fortalecer un desarrollo sustentable para fomentar la agricultura,
resulta una tarea dificil, debido a la diversidad de mosaicos orogréaficos que
condicionan la actividad productiva de los sistemas de produccion, razon por la
cual es necesario implementar acciones que permitan establecer un modelo de
organizacién acorde a las necesidades especificas y a partir de ahi plantear
acciones y politicas para crear un modelo de agricultura que permita lograr

mayores y mejores oportunidades para el campo.

Para fomentar el desarrollo agricola en nuestro pais se deben considerar
fundamentalmente dos aspectos; el primero corresponde a la creciente
utilizacion de la capacidad actual de los suelos y la consiguiente
sobreexplotacién de los mismos, para resolver este importante problema es
necesario que se evaluen las oportunidades con el fin de implementar
programas y proyectos para incrementar la produccion y promover campanas
para hacer de la tecnologia una verdadera herramienta que permita incrementar

la productividad de las plantaciones.

En este sentido, sera importante promover programas de capacitacion y
asistencia técnica, para que los productores estén en posibilidad de obtener
mejores rendimientos; y el segundo a la formacion de la estructura e
infraestructura para modernizar la agricultura, aspecto que se constituye en el
hilo conductor para mejorar los esquemas actuales que se tienen y proponer
otras alternativas de desarrollo que permitan crear las bases para la

modernizacién de la agricultura, entre las que destacan las siguientes:
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» Investigacion agricola en el ambito nacional perfectamente regionalizada.

= Fijar precios a los insumos y aumentar la capacidad industrial de quien los

produce.
» Infraestructura de servicio adecuada en cada region.

» Diseflar programas para mejorar el uso y manejo del suelo, asi como

instrumentar proyectos de riego y drenaje parcelario.

= Establecer programas de capacitacion continua para productores,

(incluyendo la capacitacidon de técnicos a nivel universitario).

»= QOrganizacion plena de la SAGARPA para administrar las actividades con

eficiencia.

» Desarrollar unidades de investigacion biolégica, de nutricidbn vegetal para
atender a cada region.

» Impulsar el desarrollo de la industria de agroquimicos e incorporar nuevas

en lugares estratégicos.
» Mejorar la infraestructura de comunicacion local y regional.
» Implementar programas de financiamiento para los productores.

» Revision periddica de las politicas agropecuarias de la SAGARPA, entre

muchas otras.

2.12 PROGRAMAS PARA REGIONES GEOECONOMICAS.

Para implementar y adaptar programas agricolas a las condiciones
agroclimaticas y orograficas que existen en nuestro pais; habra que realizar un
inventario del Uso Actual y Potencial de los Suelos (existe, solo hay que
actualizarlo) para conocer la vocacion agricola de las parcelas y proponer
acciones para lograr mayor productividad en las plantaciones; y en funciéon de

ello, determinar los programas que deben tener prioridad en cada region.



Cuando hablamos de clasificacion de suelos, es porque se necesita conocer la
potencialidad productiva por region. Existen algunas zonas que estan
identificadas como el Noroeste, el Noreste, el Bajio, donde se practica
agricultura con altos niveles tecnoldgicos y donde hay recursos tanto fisico-

biolégicos como econdémicos para un buen desarrollo.

Para estas areas de rapido desarrollo es posible lograr resultados
sobresalientes a corto plazo debido principalmente a:

= Las condiciones de suelo, climay agua disponible son favorables.
= Se dispone de tecnologia que favorece el incremento de la productividad.
» Estan establecidos cultivos de gran rentabilidad e importancia econdmica.

= Disponen de infraestructura de servicio adecuada y funcional que permite

enlaces importantes con la economia nacional.

También existen en nuestro pais, areas donde se requiere implementar
programas para hacer parcelas productivas a futuro. Son regiones donde las
tierras tienen condiciones nutricionales favorables con buen clima y suelo, pero
gue carecen de otros elementos esenciales como el agua para el riego, adoptar
tecnologia, Mejorar la infraestructura de produccion y servicio para enlazarse
con la economia nacional. Proveer estos servicios requiere tiempo, por ello su

desarrollo tendria que ser a mediano plazo.

Finalmente, existe un importante nimero de hectareas que se cultivan bajo una
agricultura tradicional o de subsistencia cuyo potencial de desarrollo a futuro es
realmente bajo. En estas areas, para lograr un potencial productivo, se requiere
investigacion para validar nuevas. Estas regiones se caracterizan por que son
areas de escasa o abundante humedad, asi vamos desde las zonas desérticas
hasta los tropicos, pasando por los climas templados donde la distribucion de

las lluvias no es una constante.
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2.13 MODELO DE DESARROLLO PARA EL AGRO MEXICANO.

Si partimos del hecho de que las comunidades rurales deben ser el punto de
partida para crear mejores condiciones de desarrollo para el agro mexicano es
importante, que se identifiquen las necesidades sociales de manera ordenada

para promover su crecimiento y desarrollo.

En este sentido, son requisitos indispensables para reactivar la economia
agropecuaria definir objetivamente las politicas del estado mexicano y si estas
fueron disefiadas de manera conjunta con los productores. La participacion de
los productores es fundamental para orientar el cambio y apoyar la aplicacién
de politicas diferenciadas y los nuevos mecanismos de transferencia de

recursos de apoyo para la produccion.
Asi, el esfuerzo de la organizacion encara dos factores de indole estructural:

1. La heterogeneidad productiva y organizativa, lo cual complica el
planteamiento de una propuesta frente a la crisis, que exprese el interés

global de los productores rurales.

2. Las instituciones estatales, desde la cabeza de sector (SAGARPA) hasta la
dltima de esta gran cadena. Su ineficiencia y sesgo respecto a sus
propésitos originales, las incapacita para incidir de manera directa en la
formulacion de los instrumentos macroeconémicos con repercusiones

directas para el sector agropecuario.

De no superarse estos dos factores, se dificultara reactivar el proceso de la
produccion agricola para que alcance niveles econdmicos, tecnoldgicos,

sociales y politicos que le permitan su desarrollo.

Se considera pertinente que a través de la SAGARPA, Secretaria de la Reforma
Agraria (SRA), Secretaria de Desarrollo Urbano y Ecologia (SEDUE), entre

otras, se aboquen a la tarea de formular esquemas que favorezcan la
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participacion de los productores en la estructura organizativa. El perfil de la

participacion de la SAGARPA debe tener tres aplicaciones fundamentales:

1. Fomentar distintas formas de asociacion entre los productores.
2. Impulsar el desarrollo de la infraestructura rural vy,

3. Otorgar maxima prioridad al estimulo de las tareas de investigacion,

transferencia de tecnologia, asistencia técnica y capacitacion.

Lo anterior supone que la accién estatal debe reconocer la plena libertad de las
organizaciones para desarrollar toda clase de formas asociativas tanto en su

interior como al exterior.

El reto es poder transitar a una agricultura mas equilibrada mediante politicas
que tomen en cuenta la diversidad que existe en nuestro pais y que incorporen,
a esa problematica, a cada grupo o tipo de productores, y por consiguiente, a
las regiones. Se debe promover un efecto nivelador de las condiciones de vida
e incluso en los procesos productivos, para que los productores marginales o
con potencial productivo bajo, alcancen gradualmente los indices de
productividad, rentabilidad, ingreso y bienestar que ofrece la agricultura

comercial.

El proyecto modernizador exige ciertas caracteristicas para ser viable entre las

que destacan las siguientes:

= Una dimension regional acompafiada de politicas diferenciadas y flexibilidad

de las instituciones relacionadas con el sector agropecuario.

» Tender puentes entre la economia campesina tradicional y de subsistencia
con la agricultura comercial que permita que sus dinamicas se apoyen

mutuamente, y

» Politicas de apoyo a los productores marginales que les de viabilidad

econdmica en el mediano plazo.

47



Finalmente, la problemética que enfrenta el productor para la comercializacion
de Mango Manila en el Municipio de Actopan, Ver se aborda en el capitulo que
corresponde a planeacion estratégica y comercializacion, donde se las bases
tedricas para la fundamentar la propuesta del Modelo para la comercializacion

de mango de los productores de el municipio en cuestion.
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CAPITULO llI
PLANEACION ESTRATEGICA Y
COMERCIALIZACION

49



3.1 PLANEACION ESTRATEGICA.

La planeacion ha sido siempre una herramienta vital en la administracion
efectiva de las empresas. Este concepto es muy antiguo, incluso el vocablo
mismo que viene del griego “estrategia” que significa el arte o ciencia de ser un
general. “Los generales griegos debian conducir un ejército, ganar y mantener
territorios, proteger una ciudad de invasiones, eliminar al enemigo y, ademas,
asuntos relacionados con la guerra, con diferente despliegue de recursos para
cada objetivo. Los griegos sabian también que la estrategia era mucho mas que
pelear en las batallas. Los generales en el amplio sentido de la palabra debian
determinar las lineas apropiadas para el abastecimiento de pertrechos, decidir
cuando pelear y cuando no, y manejar las relaciones del ejército con los
ciudadanos civiles politicos y diplomaticos; sabian que no solo tenian que

planear, sino también actuar"®.

Desde entonces, mucho se ha dicho y escrito con relacion al concepto de
estrategia pudiéndolo definir al menos desde dos perspectivas diferentes. La
primera de ellas dice:"Desde la perspectiva de lo que una organizacién trata de

hacer™.

Asi, a la estrategia le corresponde ser el programa de amplia
cobertura para definir y lograr los objetivos de la empresa e implementar su
mision. Para esta definicidn, la palabra “programa” significa que los directivos
tienen un papel activo, consiente y racional en la formulacion de la estrategia de
la empresa. Y la segunda “Desde la perspectiva de lo que la misma
organizacién eventualmente hace”®. En este sentido, la estrategia es el patrén
gue sigue la respuesta de la empresa ante el entorno a través del tiempo, es
decir, cada empresa tiene una estrategia, aun si esta nunca ha sido descrita

explicitamente.

De manera general se define a la Planeacion Estratégica como “La

identificacién sistematica de las oportunidades y dificultades que surgen en el

% KARTSEN G. HELLEBUST et. al. (1991). "Planeacion Estratégica Practica” Editorial CECSA México. p.23
Z BLANCO ILLESCAS Francisco. (1990). "El Control Integrado de Gestién" Editorial Limusa. México. p.13
Ob. Cit..... p. 28
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futuro, que combinados con otros datos importantes, proporcionan valiosos
elementos para que un sistema de producciébn agricola tome mejores
decisiones en el presente, explotando las oportunidades y evitando los

riesgos”.?3

Ahora bien, ante la rapidez de los cambios, la planeacion se ha convertido en
una necesidad para las empresas. Cuando prevalecen situaciones que
continuamente cambian al interior de las organizaciones se crea cierto
desconcierto provocando inestabilidad e incertidumbre. Es entonces que se
hace necesario implementar una planeacion, cuyos componentes basicos para
gue una organizacién obtenga el maximo beneficio de una estrategia, ésta debe
ser implementada y evaluada constantemente. Para ello, es necesario tener

presente lo siguiente:

3.2 DEFINICION DEL MARCO ESTRATEGICO.

Para implementar un modelo de Planeacion Estratégica, “el desarrollo de una
Vision y una Mision estratégicas, el establecimiento de Objetivos y la decision
acerca de una estrategia son tareas basicas para determinar la direccion.
Delinean el rumbo de la organizacién, sus objetivos de desempefio a corto y
largo plazo, las medidas competitivas y los enfoques internos de la accion que
se utilizaran para lograr los propdsitos. Estos elementos en conjunto constituyen
el Plan Estratégico”*. Es importante destacar que estos elementos siempre

deben estar relacionados con su entorno.

A continuacién se presenta el sustento teérico de los conceptos que deben ser
considerados para el establecimiento del Marco Estratégico y que estan
constituidos por la Mision, Vision y Objetivos de corto y largo plazo, que

permiten visualizar de manera clara y objetiva la orientacion de la organizacion.

 STEINER: S. (2001) "Planeacion Estratégica: Lo que todo Director debe Saber" Editorial CECSA, México. p. 62
* Thompson Strickland. (2001). Administracién Estratégica. Conceptos y Casos. 112 ed. México. Ed. Mc Graw
Hill. p. 15
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3.3 VISION

“Debe ser capaz de guiar la toma de decisiones de la administracion y moldear
la estrategia de la organizacion, y de causar un impacto de como administrarla
en los proximos 5 o 10 afios™®. Una visién clara del futuro puede asegurar que
cualquier proyecto o tarea que se lleve a cabo, estara enfocada a alcanzarla.
Implica tener en mente la clara comprension de ser en el futuro; y debe partir
tanto del conocimiento objetivo del presente, como de una proyeccion al futuro,
debe concluir con una idea clara de lo que pudiera llegar a ser la

comercializacion dentro de cinco o mas anos:

En este sentido, con el establecimiento de la Visidn, se pretende especificarla
de tal suerte que todos dentro y fuera, compartan y comprendan la ruta que se

ha trazado.

La visién consiste fundamentalmente de dos partes. La primera corresponde a
la vision que abarcara todas las etapas del proceso productivo y se posicionara
de los principales canales de comercializacion regionales, estatales y
nacionales; la segunda es que la vision constituye el primer eslabén para
establecer las estrategias que favoreceran convertir en realidad todo lo que la
organizacion se ha planteado.

Todos deben estar involucrados en la organizacion debiendo conocer
perfectamente los Objetivos, entendiendo que deben ser estructurados para
evaluar resultados y dar cumplimiento a las Metas, que deben ser alcanzables y
cuantificables y que ademas precisen la forma en que cada miembro de la
organizacion va a contribuir para lograr la mision. Los objetivos deberan

plantearse, en cualquier caso, generales y especificos.

% |bidem..... p. 29
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3.4 MISION.

“Propésito, aspiracion fundamental o finalidad que persigue en forma
permanente o0 semipermanente una empresa, un area o un departamento”?®. La
Mision de la organizacion especifica el proposito basico, su razén de ser,
también contempla la historia, las capacidades distintivas y el entorno de la
organizacion. La ausencia de la misién impide cualquier esfuerzo posterior, en
cuanto a la definicién de estrategias y tacticas, si la Misién no fue bien pensada

conducira a establecer planes de accién incorrectos.

“Para llevar a cabo la declaracién de la misién, los directivos deben tomar en
cuenta tres elementos clave: la historia de la organizacion, sus capacidades

distintivas y su entorno.”?’

1. Historia de la Organizacion.

Toda organizacion, ya sea grande o pequefia, lucrativa o no lucrativa tiene una
historia de objetivos logros, errores y politicas. Para formular una misién deben
tomarse en cuenta las caracteristicas y acontecimientos mas importantes del

pasado.

2. Capacidades distintivas.

Aunque una organizacion puede ser capaz de llevar a cabo muchas
actividades, debe investigar que es lo que puede hacer mejor. Las capacidades
distintivas son las actividades que una organizacion realiza mejor, de tal forma

gue ofrecen una ventaja sobre organizaciones similares.

3. Entorno.
El entorno de la organizacién dicta las oportunidades, las limitaciones y las

amenazas que deben identificarse para desarrollar la mision.

*® Munch Galindo Lourdes. (2001). Mas alla de la Excelencia y la Calidad Total. 22 . ed. México. Trillas p. 304
%" Donnelly. James et. al. (1997) Fundamentos de Direccién y Administracién de Empresas. México. 82 ed. Mc. Graw
Hill. p 174
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3.5 OBJETIVOSY METAS.

Los objetivos muestran lo que se espera alcanzar en el futuro. Un objetivo es
aquello que se lanza hacia una meta especifica y concreta. Constituyen lo que
el individuo espera realizar o lo que la organizacion espera se realice en un

periodo relativamente largo.

“Los objetivos de la organizacién son algo mas que buenas intenciones ya que

si son propuestos adecuadamente:"?®.

a) Pueden convertirse en acciones especificas.

b) Proporcionan direccion. Sirven de referencia para proponer objetivos mas
especificos y detallados en los niveles inferiores de la organizacién, por lo
que cada gerente sabe como sus objetivos se relacionan con los objetivos

de niveles superiores.

c) Establecen prioridades a largo plazo para la organizacion.

Los objetivos son los “resultados que la empresa espera obtener, fines por
alcanzar, establecidos cuantitativamente y determinados para realizarse
transcurrido un tiempo especifico”.”® Ademas de que facilitan el control de la
gerencia, debido a que sirven como modelo para evaluar el rendimiento total de

la organizacion.

Los objetivos de la organizacién son necesarios en cualquier area que pueda
influir en el rendimiento y la supervivencia a largo plazo de la organizacion.
Permiten ademas, realizar la parte operativa de la vision cualitativa y
cuantitativamente. Jugaran un papel fundamental en el desarrollo de la
organizacién, ya que son la parte que aterriza la mision y constituyen la base

para determinar los objetivos particulares mismos que deberan darse a conocer

*ponnelly. James Ob. cit. p. 117
2 Munch Galindo Lourdes. (2001). Ob. cit. p303.



a productores, transportistas, distribuidores, empacadores, etc, quienes seran

parte sustantiva del Modelo de Planeacion Estratégica que se plantea.

3.6 FILOSOFIA.

Si se busca la definicion de filosofia en un diccionario se encuentra que “es el
estudio racional del pensamiento humano, desde el doble punto de vista del

conocimiento y de la accion.”

Cuando se refiere a la filosofia de una organizacion “conjunto de valores,
practicas y creencias que son la razon de ser, esencia y finalidad de una

organizacion”*°

En este contexto, los valores y la ética, estan estrechamente vinculados a la
filosofia, pues los valores inspiran, estimulan, energizan y promueven
poderosamente las acciones hacia resultados que fundamentan la declaracién
de la mision de la organizacion. Los valores son los principios o las pautas de
conducta que orientan la actuacion de los individuos tanto en la sociedad como
en su trabajo. También se consideran elemento fundamental en una cultura y
en un cambio cultural. Asimismo, la ética es una parte de la filosofia que trata

de la moral y de las obligaciones del hombre.

“Las metas son guias a largo plazo que dan a la organizacion directrices firmes.
En cualquier organismo social, un conjunto de metas incluye alguno de los
siguientes puntos: estabilidad en el mercado, operar con utilidades,
desarrollarse, conservar la parte actual o planeada de su mercado, potencial y
el deseo de ser un buen vecino. Las metas tienden a dar guia y estabilidad a los
siguientes esfuerzos de planeaciéon de la empresa. Se fijan atendiendo al futuro

tanto de la empresa como del medio ambiente en el cual opera™*

% Munich Galindo Lourdes. (2001). Ob. cit. p. 303.
* Gomez Ceja Guillermo (1994). Planeacién y Organizacion de Empresas. México. Editorial Mc. Graw Hill p. 14
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3.7 POLITICAS.

Las politicas pueden considerarse como un instrumento para la ejecucion de
estrategias: establecen los limites, las fronteras y restringen las acciones
administrativas, que deben tomarse para recompensar y sancionar el
comportamiento; clarifican lo que puede o no hacerse para lograr las metas y
objetivos de una organizacién. “Sin importar cual es el alcance y la forma de las
politicas, ellas sirven como mecanismo para la ejecucion de estrategias y logro
de metas; las politicas deben expresarse por escrito, cuidando siempre que

estas cumplan con los siguientes rubros”®?:

Cuadro No. 7
Factores que deben considerarse para la definicion de las politicas de la
Organizacién.

POLITICAS SATISFACTORES

Sin  modificaciones frecuentes para que la

PERMANENTES RN ,
organizacion siempre vaya en el mismo rumbo.

FLEXIBLES Que de adapten a las necesidades de la region para
evitar que por su rigidez se convierta en inoperante.

CLARAS Especificar claramente el objetivo y su alcance.

Satisfacer las necesidades y expectativas para lo

PRACTICAS
gue fueron creadas.
CONGRUENTES dear. gque no hgya contradicciones para evitar
confusiones y conflictos.
EFECTIVAS Ser aplicables cada que el caso lo requiera y no

creadas para ser “letra muerta”.

Fuente: MATOS T. LUISA, (2004). "Politicas para la produccién y comercializacién de mangos frescos y procesados".
Centro Dominicano de Promocion de Exportaciones, Santo Domingo, R. D.

¥ MATOS T. LUISA, (2004). "Politicas para la produccién y comercializacion de mangos frescos y procesados”. Centro
Dominicano de Promocién de Exportaciones, Santo Domingo, R. D.
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3.8 ANALISIS INTERNO

Constituyen elementos determinantes para el proceso de planeacion de la
organizacion, debiendo hacer un andlisis cuidadoso de las mismas para
conocer las posibilidades reales de la organizacion. De manera general se
establece que “una vez realizado el analisis interno (fortalezas y debilidades) de
una organizacion, es necesario evaluar lo que concierne a las implicaciones

competitivas y el disefio de la estrategia™?

3.8.1 FORTALEZAS.

Entendiendo que estas corresponden a la identificacion de todos aquellos
factores que deben ser considerados para evaluar las capacidades vy
deficiencias de la organizacion (area de influencia de una zona agricola y al
interior de la misma), que favorecen los buenos resultados en todos los ambitos

y que por consiguiente ayudan a progresar.

3.8.2 DEBILIDADES.

Con respecto a las debilidades, se debe tener especial cuidado en integrar
todos aquellos factores que afectan la productividad porque no se realizan de
manera adecuada dentro de la region y su area de influencia; con el propdsito
de hacer planteamientos que permitan revertir las debilidades para convertirlas
en oportunidades. “La debilidad de recursos sugiere una necesidad de revisar
su base: ¢cuales son las deficiencias de recursos que es necesario remediar?
¢La compafia tiene brechas importantes en sus recursos que es necesario
corregir? ¢Qué debe hacerse para aumentar la futura base de recursos de la

compafiia?”3*

* Thompson Strickland. (2001). Ob. cit. p. 114.
* [BIDEM. p. 114
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3.9 ANALISIS EXTERNO.

3.9.1 AMENAZAS

Dentro del programa de planeacion estratégica las amenazas representan los
riesgos. Su correcta identificacion permitird analizar cuidadosamente las
situaciones que se presenten dentro y fuera del area del proyecto que pueden

afectar de manera negativa la eficiencia del trabajo.

3.9.2 OPORTUNIDADES

La correcta definicién e identificacion de las oportunidades permite precisar
correctamente todas las situaciones que se presenten y que son potencialmente
favorables dentro y fuera de la organizacién (region agricola), para que éstas
sean aprovechadas correctamente, logrando un buen rendimiento de las
plantaciones y desde luego, mejor desempefio en las labores para producir con

calidad.

3.10 ANALISIS DEL ENTORNO.

Los programas y proyectos de desarrollo que se instrumenten a corto mediano
y largo plazo deben considerar las condiciones que se presentan actualmente
alrededor del entorno; es decir, todo lo que se presenta fuera de la zona
productora de mango del municipio de Actopan, Ver., y fuera del area de
influencia. En el cuadro No. 8 se presentan aspectos a considerar para definir

las amenazas.
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Cuadro No. 8
Aspectos y consideraciones para definir las amenazas.

ASPECTO CONSIDERACION

Leyes que regulan la politica agropecuaria.
Difusion de la politica agropecuaria por parte de la SAGARPA.
Escaso nivel de asistencia técnica en la region.

Politicas

En la region existen etnias.

El nivel de educacion de la poblacion.

El nivel cultural de la poblacion.

Las tendencias religiosas presentes.
Productores que poseen grandes superficies.

Sociales

Clases sociales.

Bajo nivel de circulante.

Repercusiones econémicas por politicas nacionales.
Impacto que las devaluaciones han tenido en el campo.
Deterioro de los recursos naturales.

Bajo nivel de ingreso.

Econémicas

Dificultad para comercializar el producto.
Presencia de intermediarios.
Poco conocimiento por parte del productor de los mercados.

Mercado

Deficiencia en los caminos secundarios.

Servicios O -
Comunicacion deficiente.

Bajo nivel tecnoldgico en la region.

Equipos obsoletos.

Escasa magquinaria agricola.

Nulos programas de modernizacion tecnoldgica.
Poca o nula investigacion en mango en la regién.

Tecnologia

Nula concepcion de la produccion nacional.
Deficiente.

Competencia

Una vez que han sido identificadas las amenazas y teniendo conocimiento del
ambito externo, dependera de la organizacion evaluar el impacto de todos los
factores que inciden para que el fruticultor realice sus actividades en el campo

para incrementar la produccion y mejorar la comercializacion.
3.11 ESTRATEGIA.

La estrategia es la forma o el camino que la organizacién sigue para adaptarse
al contexto y lograr sus objetivos. Asi la implementacién, puesta en marcha y

ejecucion de la estrategia son funciones administrativas esenciales.

“Por estrategia para la administracién se entiende la adaptacion de los recursos

y habilidades de la organizacién al entorno cambiante, aprovechando sus

oportunidades y evaluando sus riesgos en funcién de objetivos y metas”°.

* Hermida Jorge. Et. al. (1997) Administracién y Estrategia. Teoria y Practica. Macchi. Argentina.22 edicién p.195
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La estrategia es considerada como una combinacion de acciones planeadas y
de reacciones de adaptacion inmediata a los acontecimientos de la

organizacion y de la competencia.

El seguimiento y evaluaciéon de todos los factores hasta aqui sefialados
derivaran en una acertada Toma de Decisiones que deben considerarse para
elaborar el Plan Estratégico con planteamientos concretos que involucren a

todos los productores miembros de la organizacion de productores.

“Desarrollar un modelo de Planeacion Estratégica debe fomentar una
conciencia de cambio, misma que debe partir del directivo o directivos, pues de
ellos debe generarse el convencimiento y sobre todo la conciencia de que debe
generarse el cambio, no solo cuantitativo, sino cualitativo en donde se
contemplen los sectores donde se desarrolla la empresa, los procesos de
diagnéstico que permitan ubicar las fortalezas y debilidades, que conformen el
marco de referencia, que permita establecer los objetivos estratégicos que

desemboquen en el disefio de la estrategia™®

Para lograr el compromiso y convencer a todos los miembros de la organizacion
de productores del municipio de Actopan, Ver., que las politicas deben ser
creadas, revisadas y autorizadas por los miembros de la organizacién, que
seran quienes representen a todos los productores involucrados y que a través
de ellos se siga promoviendo la incrustacion de la mayor parte de ellos para

fortalecer la organizacion.

3.12 COMERCIALIZACION.

“La comercializacion tiene interés en diseflar un sistema eficiente (con
referencia al empleo de recursos) y justo (con referencia a la distribucion del
producto entre todas las partes implicadas) que dirija el flujo de bienes y

% STEINER: S. Op. Cit. p. 215
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servicios de una economia de los productores a los consumidores y realice los

objetivos de la sociedad.™’

La comercializacion es la realizacion de las actividades comerciales que
orientan el flujo de bienes y servicios del productor al consumidor o usuario, con

el fin de satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de la organizacion.

“La comercializacion debe comenzar con el cliente, no con el proceso de
produccion. La comercializaciéon ( y no la produccion) debe determinar qué
productos se fabricaran, incluyendo las decisiones acerca del desarrollo, el
disefio y el envasado del producto; qué precios se cobraran, asi como las
politicas de crédito y cobranzas; donde y como se hara la publicidad de los

productos y se los vendera.”®

“En primer lugar, todo el proceso de comercializacion tiene que estar orientado
al consumidor; asi, la producciéon debe dirigirse a suministrar a los clientes lo
gue desean o necesitan. Esa es la Unica razén por la cual la gente gasta su

dinero.

En segundo lugar, el mercadeo es un proceso comercial y solo es sostenible si

proporciona a todos los participantes una ganancia.”*

Lo anterior implica, proporcionar servicios e informacion que contribuyen a
determinar el nivel conveniente de la produccion en relacion con las
necesidades del mercado y el traslado del producto (o materia prima) del lugar

de produccién al lugar de consumo.

En otras palabras, debemos concebir la comercializacibon como la fuerza

coordinadora del sistema total que es la empresa misma.

%" Mc. CARTHY, JEROME E. (1978) Comercial. Un enfoque gerencial. Argentina. Mc. Graw Hill. p. 18

* |bidem. p. 19

*®La comercializacién de productos horticolas —manual de consulta www.fao.org/docrep/S8270S/S8270S01.htm
fecha de consulta 15 de noviembre de 2005
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El proceso de comercializacion se inicia cuando el producto es desprendido de
la planta y culmina cuando el ama de casa retira el producto del anaquel
pasando por las etapas de limpieza, seleccion, empaque e incluye el transporte
del campo al almacén para su conservacion, acondicionamiento, maduracion y
la normalizacion del producto, asi como el transporte de las zonas de

produccion a los centros de consumo.

La comercializacion exitosa de frutas en nuestro pais requiere tomar en cuenta,
entre otros factores, los deseos de los consumidores para ofrecerles un

producto que satisfaga sus necesidades.

En una economia globalizada, donde ya no existen fronteras comerciales, la
competencia ya no tiene apellidos; antes de que México firmara los tratados
comerciales existia “la competencia interna” y “la competencia externa”. Hoy
existe simplemente la competencia, la cual es ejercida en nuestro mercado
tanto por empresarios nacionales como extranjeros, haciendo mas dificil la

conservacion de la cartera de clientes.

Lo anterior exige la integracién de alianzas estratégicas entre productores y
comercializadores para garantizar el flujo eficiente de informacion a lo largo de
toda la cadena de produccidon-comercializacion. Al poner en practica esta
sencilla pero fundamental idea, se posibilita el incremento en la eficiencia de los
sistemas de comercializacién, lo cual se traduce en una mayor productividad y

competitividad de los mismos.

Con ello se beneficiardn simultaneamente los productores los comerciantes y
los propios consumidores. Los primeros pueden conservar sus mercados y
asegurar la venta de sus productos, incrementando sus margenes de ganancia,
mientras que los ultimos pueden adquirir productos de mayor calidad a un

menor precio.

La competitividad podemos entenderla simplemente como la habilidad para

lograr que nuestro producto sea preferido en el mercado por sobre el de
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nuestros competidores, ya sean nacionales o extranjeros. En la actualidad para
competir es necesario que estemos abiertos a los cambios y tendencias en los
mercados, que comprendamos que los sistemas de produccién y
comercializacion de nuestro producto en México tienen relaciones cada vez
mas fuertes con los de otros paises, y que, de hecho, los empresarios
extranjeros ya estdn compitiendo con nosotros en nuestro propio mercado, con
ingeniosas estrategias de expansion y posicionamiento en el gusto de los

consumidores mexicanos.

Una vez que hemos comprendido la manera en que nos afecta el ambiente
externo, es necesario que sepamos de que manera nos afecta el entorno
externo, es necesario que sepamos de que manera debera funcionar nuestra
empresa para que podamos responder de mejor forma a los deseos de
nuestros clientes actuales y futuros. Es decir, 0 somos capaces de satisfacer
plenamente los gustos y preferencias de los consumidores, u otros lo haran por

nosotros, con la consecuente disminucion de nuestra cartera de clientes.

Ciertamente, ningln empresario exitoso esta dispuesto a considerar siquiera la
posibilidad de ser un perdedor en el nuevo escenario de competencia
internacional. Por tanto, para competir en ese contexto se deberd pensar

globalmente y actuar en su entorno local y regional.

3.12.1 CANALES DE COMERCIALIZACION.

“Se puede definir la distribucion como la transferencia de bienes del productor al
consumidor. Esto involucra el proceso total de almacenamiento, transportacion,
bodegas, publicidad y promocion de ventas y las organizaciones, como los
mayoristas y minoristas, a través de los cuales los bienes son vendidos al

cliente final”*°

“ JEFKINS, FRANK. (1997) Comercializacion actual. México. Trillas. p. 157.
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En la distribucion del producto, los canales de distribucién, juegan un papel
importante, pues consideran las rutas, a través de las cuales el producto llega

hasta el consumidor final.

De igual manera, el ciclo de distribucion, es un proceso; en cual se inicia desde
la produccién del bien — también conocida como fuente de abastecimiento —
hasta el consumidor, que pagara un precio de produccion y distribucion; asi

como un margen de utilidad.

Los canales de distribucién varian, de acuerdo con el tipo del bien. Para el caso
de los productos agricolas, por la naturaleza de los mismos; requieren de un

tiempo menor y eficaz, ya que estamos hablando de productos perecederos.

Cuadro No. 9
Canales de distribucion.

A B C D
Fabricante Fabricante Fabricante Fabricante
Minorista o tienda Mayorista Consumidor Respuesta directa

propia
Consumidor Minorista Consumidor

Fuente: JEFKINS FRANK. Comercializacién actual. p.158.

Para que aumente la produccién agricola, hay que prestar mas atencion a la
necesidad de que los cultivadores puedan colocar sus productos en el mercado
a precios remunerativos. La comercializaciéon en el sector de las pequefias
explotaciones agricolas exige una produccién orientada hacia el mercado, que

es distinta de la venta ocasional de los excedentes de la agricultura de
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subsistencia. El éxito de la comercializacion de ese sector dependera pues de
gue la produccién se oriente a satisfacer la demanda del mercado y de que se

puedan eliminar o reducir las limitaciones comerciales de diversa indole.

3.12.2 FORMAS DE VENTA DE MANGO EN LA REGION.

Las siguientes formas de comercializacion se presentan a menudo en el
municipio de Actopan Ver, que permiten visualizar las principales caracteristicas

que se presentan y la dificultad que existe para la comercializacion del mango.

= Por ciento 6 por millar de piezas. Esta forma de comercializacion solo se
practica en zonas de dificil acceso, actualmente poco se encuentra debido a
las desventajas que presenta. El comprador se hace cargo de las
actividades de recolecciéon, seleccién y clasificacion, realizando el corte
parejo de todos los arboles; es decir, cosecha todo lo que el arbol haya
producido, posteriormente selecciona la fruta y le deja al productor su
“desecho” que ya es dificil de comercializar porque la fruta no mantiene una
calidad uniforme, pues presenta malformaciones, estd magullada o lacrada,
tanto por la incidencia de plagas y enfermedades como por el mal manejo
gue se le da durante el corte.

» Renta por dos afios minimo. Esta modalidad al igual que la anterior se
practica en las zonas de dificil acceso, y casi no se presenta en la zona.
Consiste en rentar la huerta por un plazo no menor de 2 afios, durante este
lapso los compradores “arrendatarios”, a medida que avanza el ciclo del
cultivo, van dando anticipos de pago para que el propietario realice las
labores culturales necesarias al huerto y cuando llega la época de la
cosecha el producto es vendido, entonces los arrendatarios pagan el saldo

pactado por concepto de renta.

= Venta de parcelas pequefias. Llega a venderse por anticipado la
produccion de algunos arboles cuando se trata de huertos pequefios a

plazos no menores de cinco afos, solo que esta modalidad, la renta o venta
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es por arbol, donde los precios son convenidos previamente,
desentendiéndose el productor por el lapso de tiempo pactado de todas las
actividades que requiere la parcela y los gastos, a partir del convenio, son
por parte del arrendatario quién asume todos los riesgos y paga de acuerdo

a lo convenido.

Venta a pié de huerta. También conocida como a “pie de arbol”, es una
operacion que se realiza de contado a precios convenidos, bajo esta
modalidad existen dos variantes; la primera corresponde a la venta por parte
del productor donde por cuenta de éste corren todos los gastos de corte,
seleccién, empaque y embarque. La segunda consiste en convenir el precio
de venta de la fruta y el comprador se hace cargo de todos los gastos que
se originen por concepto de corte, seleccion, empaque y embarque,
teniendo ésta mas desventajas para el productor debido a que se maltrata

mucho la plantacién.

Venta de huerta completa. Esta opcién presenta varias caracteristicas,

entre otras destacan las siguientes:

a) Las huertas son generalmente grandes.

b) Venta de la produccién completa a un solo comprador.

c) Puede realizarse la operacion al término del ciclo inmediato anterior.

d) La operacion puede realizarse también cuando el cultivo se encuentra en

floraciéon o de reciente amarre del fruto.

Este tipo de operacion se realiza mediante el pago de un anticipo del
importe total de la transaccion, que generalmente es del 50% de lo
convenido, el 50% restante lo difieren en la medida en la que el comprador

vaya sacando la fruta.

Venta para industria. En esta region es poco el mango que se manda a la
industria, sobre todo la que elabora refrescos, debido a los bajos precios que

paga ésta por el producto. En esta opcidn, los productores la hacen efectiva
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cuando las condiciones climéaticas no son favorables y la fruta no tiene la
presentacion que requiere el mercado, es entonces cuando la venta se la

realizan a la industria que aunque a bajo precio les recibe todo el producto.

» Venta a través de intermediarios. Esta es una de las formas mas
frecuentes que el productor tiene para comercializar el mango ya que los
intermediarios generalmente son personas conocidas en la zona y el
productor tiene cierta “seguridad” para comercializar su producto a través de

ellos.

» Venta directa a supermercados. Dentro de la zona de estudio esta es una
opcion importante para comercializar el mango. La hacen valida los
productores que poseen una superficie importante ya que ademas de tener
produccion, tienen el soporte econdmico para amortizar el pago pues en
este tipo de comercio los pagos se generan de 15 a 21 dias después de la

entrega.

Aunado a lo anterior este tipo de productor, al tener la solvencia econémica, se
dedica a comprarles la fruta a los pequefios productores quienes tienen el
compromiso de llevar el producto de su cosecha al lugar donde sera empacada
para ser transportada, en este caso el comprador paga en efectivo casi siempre

al momento en que recibe la fruta.

En Actopan, Ver, en términos generales la comercializacién se lleva a cabo en
cajas de madera tipicas de 3 tablas y con capacidad que oscila entre 28 y 33
Kg. de fruta, dependiendo del empaque ya que existen cajas “razas” y

“colmadas” y en funcion del tipo seleccionado es la capacidad de las mismas.

Otro aspecto importante es que la fruta es enviada a los centros de consumo
con una madurez fisiolégica muy avanzada y, por tanto, muy cercano al punto
de maduracion comercial, lo cual provoca severos dafos en la fruta durante las
etapas de manejo y transporte; esto ocasiona que la vida comercial del

producto se vea afectada significativamente.
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Los canales de comercializacion representan un grave problema a vencer por
todos los productores del pais. En particular, el problema que enfrenta esta
importante region productora, con frecuencia, es el acopio que hacen los

intermediarios y los corredores de los grandes mayoristas.

En esta region, los intermediarios en términos generales no adquieren el
producto de las huertas por un tiempo determinado, por lo general adoptan
alguna de las formas convencionales que se establecen a través de
comerciantes establecidos en los diversos centros de distribucién del pais. Los
intermediarios realizan algun tipo de operacion directamente con el productor, y

en funcion de los requerimientos abastece al distribuidor.

También existen camioneros que son duefios del medio de transporte, quienes
transitan por la zona buscando comprar mango hasta completar su carga y son
ellos mismos, los que se convierten en intermediarios cuando llegan a las
centrales de abastos a vender lo adquirido, enfrentando el problema de la
oferta. En este caso, el productor se protege al vender de contado y el

intermediario es el que corre con el riesgo.

Con muy poca frecuencia los productores venden directamente a la industria
quien emplea este producto como materia prima, aunque ningun productor lo

descarta como una posibilidad de venta.

3.13 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO.

Consiste en garantizar que el producto que ofrecemos al mercado presente
ciertas caracteristicas distintivas que lo hagan unico, por mucho que se parezca
al de nuestra competencia. En realidad, esta practica puede no ser muy
costosa, pues para diferenciar nuestro producto en ocasiones basta con que
exista cierta correspondencia entre el tipo de empaque, etiquetado y calidad. De
esta manera, debemos procurar que el empaque o0 envase resalte las

propiedades del producto: tamafio, consistencia, color, y grado de maduracion,
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gue entre otras destacan. Es importante que la madera de la caja sea nueva, de
excelente apariencia como garantia de que “si el empaque es bueno, su
contenido es superior”. Ademas si nuestra cartera de clientes se integra por
gente muy exigente, se debe procurar que el mango siempre cumpla con las
expectativas y caracteristicas distintivas como un sabor dulce Unico, de pulpa
consistente, de color encendido y poco fibroso. Es necesario que la etiqueta
resalte estos datos en forma inequivoca, para asegurar que el producto
realmente “se venda por si solo”. El mango de la region de Actopan, Ver., esta

presente en el mercado en una temporada bien definida.

La implementacion de una estrategia de publicidad podria reforzar el éxito de
esta vertiente de competitividad, pero ¢,por qué, en general, no son frecuentes
los comerciales para promover la venta de los productos agricolas en fresco?
¢ sera acaso que estos se venden por si solos y no hace falta su promociéon?
¢Por qué los pocos comerciales que se ven en los medios de comunicacién
estadn normalmente financiados o respaldados con recursos de la SAGARPA y
generalmente estos comerciales no son de la mejor calidad? Dicho de otra

manera ¢,Por qué la mercadotecnia agropecuaria esta poco desarrollada?

3.14 ESTRATEGIA DE VENTA.

Si el producto que enviamos al mercado no esta diferenciado, nuestra
estrategia debera basarse en el precio. Si se tienen cualidades similares, las
preferencias del consumidor se dirigen hacia el producto de menor precio.

De esta forma, podemos vernos enfrascados en una lucha constante para
ofrecer nuestro producto al menor precio posible. Aunque no todos los
empresarios tienen éxito en este enconado proceso de competencia, esta
situacion es la que caracteriza actualmente la comercializacion de la mayoria de
los productos hortofruticolas en México. Por supuesto que una estrategia de

competitividad basada en precios de venta bajos, solo puede ser sostenible si
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se acompafia de una estrategia paralela de costos de produccion y

comercializacién cada vez mas bajos.

3.15 OPORTUNIDADES PARA LA VENTA DE MANGO.

De manera general, se deben considerar las caracteristicas del entorno, que
constituyen elementos necesarios para favorecer el desarrollo de ventajas
competitivas. Existen parametros que constituyen el entorno general, donde las
empresas realizan sus actividades de produccidn acondicionamiento y
distribucion de productos hortofruticolas. Estos aspectos pueden favorecer u
obstaculizar el desarrollo de las ventajas competitivas, que proporcionan las
principales caracteristicas de los productos que conforman las demanda, como
es: el nivel de ingreso o socioecondémico, sexo, aspectos psicoldgicos,
religiosos y culturales, asi como los gustos, preferencias y expectativas del
consumidor en cuanto a precios, los fendmenos fortuitos que pueden propiciar
las denominaciones “compras de panico” y las acciones del fenémeno

promovidas por el gobierno, entre otros factores.

3.16 INDUSTRIA RELACIONADA Y DE SOPORTE.

Otro aspecto a considerar es la gran influencia que tiene la industria relacionada
y de soporte en la creacion y consolidacion de las ventajas competitivas en las
empresas hortofruticolas. Tanto los proveedores de materias primas o insumos,
asi como las empresas de soporte que proporcionan el acopio,
almacenamiento, acondicionamiento o industrializacién, transporte, distribucion
y comercializacion del producto, deben tener una coordinacion eficiente y estar

integrados a las cadenas productivas.
Una estrategia tendiente a promover el desarrollo de ventajas competitivas en

las empresas hortofruticolas, debe poner énfasis en:

= Mejorar la productividad y la rentabilidad de las huertas.
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= Reconvertir huertas con arboles tolerantes a enfermedades devastadoras.

= Promover el cambio tecnoldgico en sistemas de riego, mecanizacion y

mayor uso de insumos mejorados “ambientalmente sanos”.

= Implementar programas de calidad total huerta-empacadora-mayoristas de

destino (comerciantes de centrales de abasto)-detallistas.

» Establecer una legislacidon sanitaria y un marco regulatorio congruente con el

desarrollo de estas actividades.

= Promover el desarrollo de las redes de valor mediante la integracion de cada

eslabén de la misma.

3.17 MERCADO.

Cuando hablamos de mercado nos referimos a los momentos de intercambio en
el cual, tanto oferentes como demandantes estan de acuerdo en lo que produce

y consume la sociedad a un precio determinado.

En la actualidad, se hace referencia continuamente a esta categoria econémica

y a las “fuerzas del mercado”.

La demanda es una parte muy importante de la economia, ya que examina las
diversas cantidades que los consumidores estan dispuestos a adquirir a
diferentes precios, tanto de mercancias como de servicios en un momento

determinado.

La oferta se concibe como la cantidad de bienes y servicios que ofrecen los

productores a un precio determinado.

En el dmbito econdémico dichos conceptos adquieren especial importancia,
dadas las caracteristicas de las tendencias que predominan en el pensamiento
econdmico. Estas se refieren a que en la actualidad toda mercancia debe estar

sujeta a las leyes fundamentales del mercado.
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Es asi como en el mercado se llevan a cabo una serie de transformaciones
(basadas en cierta informacién) que llevan entre si los productores, los
intermediarios y los consumidores para llegar a la fijacién del precio de una

mercancia o servicio.
Los elementos esenciales de cualquier mercado son:

a) Las mercancias y los servicios que van a ser objeto de la transaccion, es

decir, que se van a comprar o a vender.

b) La oferta de mercancias y servicios que representa la produccion de las

unidades econdmicas que concurren al mercado para su venta.

c) La demanda de mercancias y servicios que representa la fase final del
proceso productivo, o sea, el consumo, que se puede realizar una vez que

se han comprado las mercancias y servicios.

d) El precio de las mercancias y servicios que resuelve el problema de
distribucion y circulacion de los bienes y servicios; esto es, la fijacion de
precios constituye uno de los mecanismos centrales del funcionamiento del

mercado Yy de las sociedades capitalistas en general.

3.17.1 CLASIFICACION DE LOS MERCADOS.

El enfoque utilizado para este rubro, estd de acuerdo a la clasificacion

geografica de los mercados propuesta por Silvestre Méndez **

Local: Es pequefio y no rebasa las localidades, por ejemplo los tianguis de

cualquier barrio de alguna ciudad.

Regional: Es mas grande que el local y se forma de varios mercados locales
gue se integran en una region geografica o0 economica; por ejemplo, el

mercado del Bajio, el mercado de la frontera norte, etc.

“ Silvestre Méndez José. (2000) Economia y empresa. México. Mc. Graw Hill p
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Nacional: También conocido como mercado interno, esta formado por el
conjunto de mercados locales y regionales que existen en el pais. Es el

conjunto de transacciones comerciales que ocurren dentro de un pais.

Mundial: Es el conjunto de transacciones comerciales que se realizan entre los
diferentes paises que existen en el mundo, también se le conoce como
mercado internacional. El mercado mundial se puede integrar de varias zonas

gue forman mercados regionales.

3.18 NICHOS DE MERCADO.

El aprovechar algunos espacios o vacios de mercado que no estan siendo
ocupados por nuestros competidores. Los nichos de mercado pueden ser
integrados por ciertos grupos de consumidores quienes demandan productos

con caracteristicas no comunes, es decir, productos especializados.
3.19 PLAN ESTRATEGICO PARA LA COMERCIALIZACION.

La Estrategia para la Comercializacion de mango en el Municipio de Actopan.
Ver., puede ser definida como el establecimiento de planes de accion

elaborados conjuntamente por los productores de mango de ésta region.

3.19.1 ESTRATEGIAS Y ACCIONES.

Implementar las estrategias y acciones con procedimientos claros, permitira al
productor mejorar el proceso de comercializacion del mango, lo que derivara en
mayores beneficios econdmicos para los productores de la regién. De igual
manera es necesario que todos los acuerdos que se tomen sean comunicados
a todos los miembros con el objeto de que la operacién se realice en los
tiempos que se establezcan para que haya eficiencia a todos los niveles de la
organizacién, por lo que es importante sean consideradas las etapas,
estrategias y acciones que se presentan en el cuadro No. 10
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Cuadro No. 10

Estrategias y acciones para comercializar el mango.

ESTRATEGIA

ACCION

Establecer los lineamientos generales
para conformar una Organizacién de
Productores de mango en el Municipio de
Actopan, Ver., que integre a todos los
productores que estén interesados.

Establecer contacto con autoridades
regionales, municipales y estatales para
lograr los apoyos necesarios por parte de
todas las instituciones publicas y privadas
gue puedan apoyar en la conformaciéon de
esta asociacion.

Promover la creacibn de un consejo
asesor que este integrado  por
representantes de los productores, de
gobierno 'y de las instituciones
involucradas.

Que el productor este respaldado vy
conozca de primera mano las nuevas
técnicas que se han generado producto de
la investigacion en el municipio.

La organizacibn de productores debe
presentar a todos sus integrantes el
proyecto para mejorar los canales de
comercializacion para el mango.

Deben estar presentes todos los
involucrados para que conozcan de inicio
todos los procedimientos y mecanizamos
a seqguir.

Promover cursos para productores y
trabajadores del campo con la finalidad de
dar a conocer los programas y recursos
de que dispondra la organizacion para
hacer el mejor uso de ellos, para mejorar
los canales de comercializacion

Informar a todos la importancia de la
asistencia asi como los convenios que se
hayan celebrado para la adquisicion de
insumMos, maquinaria y equipo, entre otros.

Invitar a investigadores de reconocido
prestigio en produccién y comercializacion
de mango a nivel nacional e internacional
para que transmitan a los productores de
mango sus logros y aporten ideas para
consolidar la organizacion.
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CAPITULO IV
PRESENTACION Y
ANALISIS DE
RESULTADOS




4.1 PRESENTACION DE RESULTADOS.

A continuacién, se presentan para su discusién y andlisis, los resultados del
instrumento de medicion -cuestionario-, aplicado a una muestra de sesenta
productores del Municipio de Actopan Veracruz. Es importante sefialar que el
planteamiento de las preguntas, se realiza tomando en cuenta dos elementos
fundamentalmente. El primero de ellos es que quien suscribe inicia una relacion
con los productores de mango para ayudarles a comercializar su producto en la
Cd. de México y la otra, es que a partir de esa relacion me invitan a colaborar
con ellos en el asesoramiento en campo para atender problemas relacionados
con la productividad y sanidad de las plantaciones de mango en el Municipio de
Actopan, Ver., lo que despierta mi interés por desarrollar un trabajo que
contribuya a mejorar las condiciones bajo las cuales se produce y comercializa

el mango Manila en esta region.

El nUmero de productores encuestado por estrato, se calculé en funcion del
padrén del municipio, obtenido de acuerdo a cifras oficiales de SAGARPA. Se
aplicaron 30 cuestionarios a productores que poseen de 1 a 5 ha. 15, a los que
poseen de 6 a 10 ha. 12, a los que poseen de 12 a 20 ha. y 3, a los que poseen
20 6 mas ha.

Después de realizar la tabulacion de los resultados, se asignaron valores a
cada posible respuesta. Asi, para las preguntas dicotbmicas, el “cero” es igual a
una respuesta negativa y el “uno”, corresponde a una respuesta afirmativa. En
el caso de las preguntas cerradas de cinco opciones; al “cero” se le asigné un
valor de nunca; “uno” casi nunca, “dos” algunas veces, “tres”, casi siempre y

“cuatro”, siempre.

De acuerdo con los datos obtenidos, se elaboraron gréaficas -barras y

circulogramas-, utilizando porcentajes para hacer evidentes los resultados.

En el cuadro Nim. 11 se presentan los datos arrojados en las encuestas:
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Cuadro No. 11
Presentacion de resultados.

Pregunta No. 1jPregunta No. 2JPregunta No. 3JPregunta No. 4 (AlPregunta No. Pregunta No. 6JPregunta No. 6 (a) EnjPregunta No. 7|

¢Cudl es el precio¢Cudl es el preciog¢Cuanto paga porjcuénto asciende ef¢Cuanto le cuestag}¢Ha vendidojcaso afirmativo ¢porfcDe  ser posible]

promedio de ventajpromedio de ventajla seleccion y elcosto que paga porjel embase alguna vez sulqué no lo siguglexportaria Ud. sul

en campo por cajajen campo por cajgdempague de la cajgjtransportar ellque emplea para efproducto para efcomercializando? producto?

de 30 kilos delde 30 kilos deJde mango de 30Jmango a los centrosfempaque? mercado de}

mango, durante lamangos kgs.? de distribucién en lgf exportacion?

temporada  fuerteJadelantados? Cd. de México?

de cosecha?
Cuestionario No. 1 55.00 200.00 6.00 11.00 9.00 0 No 1
Cuestionario No. 2 55.00 180.00 0.00 10.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 3 50.00 180.00 6.00 12.00 9.00 1 Ya no regresaron 1
Cuestionario No. 4 50.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 5 60.00 150.00 0.00 12.00 9.00 0 No 0
Cuestionario No. 6 50.00 190.00 6.00 11.00 10.00 1 Ya no regresaron 0
Cuestionario No. 7 55.00 200.00 6.00 11.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 8 50.00 180.00 5.00 10.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 9 50.00 180.00 5.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 10 60.00 150.00 5.00 10.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 11 60.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 12 50.00 190.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 13 55.00 200.00 6.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 14 55.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 15 50.00 190.00 5.00 11.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 16 55.00 170.00 5.00 12.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 17 60.00 190.00 6.00 10.00 11.00 1 ‘Ya no regresaron 0
Cuestionario No. 18 60.00 180.00 5.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 19 55.00 200.00 5.00 11.00 12.00 0 No 0
Cuestionario No. 20 50.00 180.00 5.00 11.00 12.00 0 No 0
Cuestionario No. 21 55.00 180.00 5.00 11.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 22 55.00 200.00 5.00 11.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 23 60.00 190.00 6.00 9.00 8.00 0 No 1
Cuestionario No. 24 60.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 25 55.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 26 50.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 27 55.00 150.00 5.00 12.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 28 55.00 180.00 5.00 11.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 29 55.00 180.00 6.00 12.00 11.00 1 No 1
Cuestionario No. 30 60.00 180.00 5.00 10.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 31 60.00 180.00 5.00 12.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 32 55.00 200.00 5.00 12.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 33 55.00 200.00 5.00 11.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 34 55.00 200.00 6.00 12.00 12.00 1 No 1
Cuestionario No. 35 50.00 180.00 6.00 11.00 12.00 1 No 1
Cuestionario No. 36 50.00 180.00 6.00 10.00 10.00 1 Ya no regresaron 1
Cuestionario No. 37 50.00 200.00 6.00 10.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 38 50.00 180.00 5.00 10.00 12.00 0 No 0
Cuestionario No. 39 55.00 200.00 5.00 10.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 40 55.00 180.00 5.00 11.00 11.00 0 No 0
Cuestionario No. 41 50.00 200.00 5.00 11.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 42 60.00 200.00 5.00 11.00 10.00 0 No 0
Cuestionario No. 43 60.00 180.00 5.00 12.00 12.00 0 No 0
Cuestionario No. 44 55.00 200.00 6.00 10.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 45 50.00 180.00 5.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 46 55.00 190.00 5.00 11.00 12.00 1 Ya no regresaron 0
Cuestionario No. 47 55.00 190.00 5.00 12.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 48 55.00 190.00 5.00 12.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 49 50.00 200.00 6.00 12.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 50 50.00 180.00 7.00 11.00 11.00 1 ‘Ya no regresaron 0
Cuestionario No. 51 60.00 200.00 5.00 10.00 12.00 1 ‘Ya no regresaron 1
Cuestionario No. 52 55.00 200.00 6.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 53 55.00 190.00 5.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 54 60.00 190.00 6.00 10.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 55 55.00 200.00 5.00 12.00 12.00 1 ‘Ya no regresaron 1
Cuestionario No. 56 55.00 190.00 6.00 12.00 12.00 0 No 1
Cuestionario No. 57 60.00 190.00 5.00 12.00 11.00 0 No 1
Cuestionario No. 58 60.00 180.00 5.00 11.00 12.00 0 No 0
Cuestionario No. 59 55.00 190.00 5.00 12.00 10.00 0 No 1
Cuestionario No. 60 60.00 200.00 5.00 12.00 12.00 0 No 1

0 = Nunca Preguntas dicotomicas: i

1 = Casi nunca.
2 = Algunas veces.
3 = Casi siempre.

4 = Siemnre



Cuadro No. 11
Presentacion de resultados.

Continuacion.

Pregunta No. §
¢Aplica algin tipo def
técnica para acelera
la  maduracién del
mango después de}
la recoleccion?

Pregunta No. 8 (a) En|
caso afirmativof
menciona ¢ Cual?

Pregunta No. 9
(Es adecuada,}
funcional y propia |9
capacidad instaladg
que tiene para I3
sellecién, empaque]
y envase del
producto?

Pregunta No. 10]
¢Estaria dispuesto o
implementar nuevag
estrategias para laf
comercializacion?

Pregunta No. 11]
GEl intermediariof
que se presentd
dificulta £
comercializacion dell
producto?

Pregunta

No.

¢ Comercializa

forma
producto

directa

12
en|
syl

Pregunta No.
estado

¢Ha

13
en

centros de acopig

donde

comercializa

producto?

s¢}
syl

Pregunta No. 14
¢Considera que el
mango cuando e
cosechado retne lag}
normas de calida
que le demanda el
mercado?

Cuestionario No.

Carburo y Reposo

Cuestionario No. 1 1 Carburo 1 1 0 3 4 3
Cuestionario No. 2 0 No 0 0 1 0 0 0
Cuestionario No. 3 1 Carburo 0 1 1 2 3 3
Cuestionario No. 4 1 Carburo 0 1 1 2 2 0
Cuestionario No. 5 0 No 0 1 0 2 1 2
Cuestionario No. 6 1 Carburo 1 1 0 4 3 1
Cuestionario No. 7 1 Carburo 1 1 1 0 0 0
Cuestionario No. 8 1 Carburo 0 0 1 2 0 4
Cuestionario No. 9 1 Carburo 0 1 1 2 2 2
Cuestionario No. 10 1 Carburo 0 1 1 0 1 2
Cuestionario No. 11 1 Carburo 0 1 1 4 0 1
Cuestionario No. 12 0 No 0 0 1 0 2 2
Cuestionario No. 13 1 Carburo 0 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 14 1 Carburo 0 1 1 0 0 0
Cuestionario No. 15 1 Carburo 1 1 1 0 0 2
Cuestionario No. 16 0 No 1 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 17 1 Carburo 1 0 1 4 0 3
Cuestionario No. 18 1 Carburo 0 1 1 0 1 0
Cuestionario No. 19 0 No 1 1 0 0 1 2
Cuestionario No. 20 1 Carburo 0 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 21 1 Carburo 0 1 1 0 0 2
Cuestionario No. 22 0 No 0 1 1 1 0 1
Cuestionario No. 23 1 Reposo y Carburo 1 0 1 0 0 0
Cuestionario No. 24 1 Carburo 0 1 0 2 2 2
Cuestionario No. 25 1 Carburo 0 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 26 1 Carburo 0 1 1 2 0 4
Cuestionario No. 27 1 Carburo 0 1 1 0 1 0
Cuestionario No. 28 1 Carburo 0 1 0 4 0 1
Cuestionario No. 29 1 Carburo 1 1 1 0 4 1
Cuestionario No. 30 1 Carburo 0 1 1 2 0 2
Cuestionario No. 31 1 Carburo 0 1 1 0 0 0
Cuestionario No. 32 1 Reposo 0 1 0 1 0 0
Cuestionario No. 33 1 Carburo 1 1 1 1 3 4
Cuestionario No. 34 1 Carburo 1 1 0 0 4 1
Cuestionario No. 35 1 Carburo 1 0 1 0 0 1
Cuestionario No. 36 1 Carburo 1 1 1 4 0 4
Cuestionario No. 37 1 Carburo 1 1 1 4 0 3
Cuestionario No. 38 1 Reposo 0 1 0 0 2 3
Cuestionario No. 39 1 Carburo 1 1 1 3 0 4
Cuestionario No. 40 1 Carburo 0 1 1 0 0 1
Cuestionario No. 41 1 Carburo y Reposo 1 1 1 3 4 3
Cuestionario No. 42 0 No 1 0 0 0 1 0
Cuestionario No. 43 1 Carburo 0 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 44 1 Carburo 1 1 0 3 3 2
Cuestionario No. 45 1 Carburo 0 1 1 0 2 0
Cuestionario No. 46 1 Carburo 1 1 1 0 0 3
Cuestionario No. 47 1 Carburo 1 1 0 1 3 4
Cuestionario No. 48 1 Carburo 0 1 1 0 1 1
Cuestionario No. 49 1 Carburo 0 1 1 2 0 2
Cuestionario No. 50 1 Carburo 1 1 0 4 0 3
Cuestionario No. 51 1 Reposo 0 1 1 0 2 1
Cuestionario No. 52 1 Carburo 0 1 0 4 3 1
Cuestionario No. 53 1 Carburo 1 1 1 0 1 2
Cuestionario No. 54 1 Reposo 0 1 0 1 0 0
Cuestionario No. 55 1 Carburo 1 0 1 0 0 3
Cuestionario No. 56 1 Carburo 1 1 1 0 0 2
Cuestionario No. 57 1 Carburo 0 0 1 0 0 1
Cuestionario No. 58 1 Carburo 1 1 1 0 2 0
Cuestionario No. 59 1 Carburo 0 1 1 0 1 1

1 1 1 0 1 4 3
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Cuadro No. 11

Presentacion de resultados.

Continuacion.

considerado
alternativas
comercializar
producto?

Pregunta No. 15 ¢Haf

Pregunta No. 16 ¢Dg

pargy
su

la posibilidad)
implementaria suj
propio sistema pard
comercializar el
mango?

Pregunta No. 17 ¢L¢f
afecta 13
especulacion que se
ha presentado afiq]
con afio cuandg
comercializa el
mango?

Pregunta No. 18 ¢L&f
competencia que sef
presenta entre}
productores pard]
comercializar el
producto le obliga &f
mejorar  (bajar) los]
precios?

Pregunta No.
¢Actualmente
comunicaciones

19
ag]

terrestres (caminos
terracerias)

tienen,

facilitan

que]
1

comercializacion del

producto?

Pregunta No. 20|
¢ Tiene asegurado syl
mercado para vendel
el mango a buen|
precio?

Pregunta No. 21
¢Repercute la falta)
de capacitacion de Ia}
mano de obra en el
proceso de cosecha|
seleccion

empaque?

Pregunta No. 22
¢Los precios que Igf
fija al producto paray
la  comercializacion|
los  maneja  conf
sobreprecio?

Cuestionario No.

Cuestionario No.
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Cuestionario No.
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Cuestionario No.

Cuestionario No.
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Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.

Cuestionario No.
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Cuestionario No.
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0 = Nunca

1 = Casi nunca.

2 = Algunas veces.
3 = Casi siempre.
4 = Siempre

Preguntas dicotémicas:

0=No
1=Sij
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Cuadro No. 11
Presentacion de resultados. Continuacion.

Pregunta No. 23 LgPregunta No. 24Pregunta No. 25Pregunta No. 26|Pregunta No. 27 ;LaPregunta No. 28Pregunta No. 29Pregunta No. 30|
madurez fisiolégiced ¢ Realiza ajustes enf¢Estima que efclLas maniobras quejforma de trabajo dej¢Con frecuencia ef¢lLos transportistas]¢Durante la épocal

con que el mangdel preciof producto esté]realizan losjlos "coyotes" alterafintermediario con frecuencia selde cosecha ha
llega al mercadgddependiendo de Iestandarizado pargintermediarios los mecanismos{“calienta” la plza§convierten enjsuficientes
;representa ungldemanda delser  comercializadg}"coyotes" durante lajestablecidos deJcuando se acerca lgJintermediarios transportistas
sensible baja en efproducto en efcon una calidadlépoca de cosecha|comercializacion en lgfcosecha? dificultando lajdisponibles para I
precio? mercado pargjaceptable? facilitan lajzona? col ializacion delfcor ion del
respaldar la oferta? comercializacion ~ dell mango? mango?
mango?

Cuestionario No. 1 4 2 2 1 4 4 3 2
Cuestionario No. 2 4 1 2 3 2 3 2 0
Cuestionario No. 3 4 2 2 2 3 2 2 2
Cuestionario No. 4 4 2 1 0 2 3 2 1
Cuestionario No. 5 3 0 1 1 2 3 2 0
Cuestionario No. 6 2 2 1 2 3 4 3 3
Cuestionario No. 7 4 3 0 0 2 3 2 1
Cuestionario No. 8 3 2 3 1 4 2 3 2
Cuestionario No. 9 2 3 2 0 2 0 2 1
Cuestionario No. 10 4 3 0 1 3 1 3 0
Cuestionario No. 11 2 3 1 2 3 2 2 0
Cuestionario No. 12 2 2 2 2 4 3 3 2
Cuestionario No. 13 3 2 3 1 4 3 4 1
Cuestionario No. 14 4 1 0 1 2 4 4 2
Cuestionario No. 15 4 2 2 1 2 2 2 1
Cuestionario No. 16 4 2 0 2 3 3 3 2
Cuestionario No. 17 2 2 1 0 3 2 2 0
Cuestionario No. 18 3 3 2 1 4 4 2 0
Cuestionario No. 19 3 2 1 2 3 4 3 0
Cuestionario No. 20 2 1 2 1 4 4 2 0
Cuestionario No. 21 4 4 2 0 2 2 3 0
Cuestionario No. 22 3 1 3 0 1 2 3 0
Cuestionario No. 23 2 4 2 2 3 3 2 2
Cuestionario No. 24 4 2 1 1 0 4 3 1
Cuestionario No. 25 2 1 2 1 4 4 2 2
Cuestionario No. 26 3 2 3 3 3 2 4 1
Cuestionario No. 27 4 3 0 1 2 3 4 2
Cuestionario No. 28 2 3 1 1 2 3 2 0
Cuestionario No. 29 4 1 4 1 3 3 1 2
Cuestionario No. 30 2 2 3 1 2 3 2 2
Cuestionario No. 31 2 3 2 0 4 3 2 1
Cuestionario No. 32 4 4 1 2 2 3 1 1
Cuestionario No. 33 3 2 3 2 4 2 0 0
Cuestionario No. 34 4 2 3 3 3 4 2 2
Cuestionario No. 35 4 1 4 1 3 4 2 1
Cuestionario No. 36 4 3 2 2 2 2 2 1
Cuestionario No. 37 4 2 2 2 2 3 0 1
Cuestionario No. 38 3 2 1 1 2 2 3 1
Cuestionario No. 39 3 2 3 2 3 4 2 3
Cuestionario No. 40 4 2 2 1 4 2 0 2
Cuestionario No. 41 3 0 3 2 3 3 3 1
Cuestionario No. 42 3 2 1 2 3 2 2 0
Cuestionario No. 43 2 1 2 1 2 4 0 2
Cuestionario No. 44 4 3 0 1 1 2 4 1
Cuestionario No. 45 2 3 2 1 3 2 2 2
Cuestionario No. 46 2 2 1 2 4 2 2 0
Cuestionario No. 47 3 2 3 2 4 3 2 0
Cuestionario No. 48 2 1 2 1 3 3 3 0
Cuestionario No. 49 2 2 3 2 4 3 3 0
Cuestionario No. 50 2 2 1 3 3 4 2 0
Cuestionario No. 51 4 1 0 3 2 0 3 2
Cuestionario No. 52 2 3 1 1 4 2 4 1
Cuestionario No. 53 3 3 2 1 3 4 3 1
Cuestionario No. 54 4 4 1 1 2 2 2 2
Cuestionario No. 55 2 2 1 1 2 2 2 0
Cuestionario No. 56 4 3 0 1 2 4 2 1
Cuestionario No. 57 4 1 0 2 4 2 3 2
Cuestionario No. 58 4 2 2 1 4 2 2 0
Cuestionario No. 59 2 1 2 3 4 4 4 1
Cuestionario No. 60 3 0 3 2 3 4 2 2

0 = Nunca Preguntas dicotémicas:

1 = Casi nunca.

2 = Algunas veces. 0=No

3 = Casi siempre. 1=Si 80

4 = Siempre



Grafica No. 1

¢Cual es el precio promedio de venta en
campo por caja de 30 kilos de mango,

durante la temporada fuerte de cosecha?

ad5%

B2%

Precio Prom. por caade J0 Kg,

@000

Grafica No. 2

B985 00 000

£ Cual es el precio promedio de venta en campo
por caja de 30 kilos de mangos adelantados?

Frecio  ggg00
Promx

caja de

g $100.00

$180.00 %190.00

T
Niim. de Huertas ()

Predomina (45%] el precio promedio de
venta en campo de $55.00 por caja de
30 kilogramos, el precio de $60.00 por
caja representa el 27% y el de $50.00 el
28%.

El precio comercial promedio de
la caja de mangos adelantados
de 30 kilos en los centros de
distribucion es de $180.00, es
significa, un precio de $6.00 por
kilogramo.
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Grafica No. 3
4Cudnto paga por la seleccion y el
empaque de |a caja de mango de 30 Kg.?

g

EEFEEEE

Num. de Huerias (60)

Grafica Na. 4

(A cudnto asciende el coslo que paga por
fransportar 2l mango a los centros de
distribucion en la Ciudad de México?

M, do | uee ba 0]

El costo de la seleccidén y el empaque de |a
caja de mango de 30 kilos, para el 67% de los
productores es de $5.00 pesos por caja, el
28% de los productores paga $6.00 por caja.
El 3% mealiza sus actividades sin contratar
personal y solo ol 2% paga a razdn de $7.00
Pes0s por caja.

El 54% de los produciores paga en promedio
$5.30 pesos por ol trabajo.

El costa promedio del
transporte a la Cd. de
México es de 39,35
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Grafica No. 6

4Ha vendido alguna vez su producto para
el mercado de exportacion?

] L
L

=

iy

S8i exportd gpor qué no siguid
comercializando?

a13%
|

e

%

01 Yam regremren

El envase nuevo le cuesta $9.41 en promedio.

Agquellos productores que alguna vez
comercializaron no  lo  siguieron
haciendo porque el comprader ya no
regréso representan el 13%., el resto no

aspecificd porgque,
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Grafica No.7

¢De ser posible exportaria Ud.

producto?

Grafica No. 8

LAplica algun tipo de técnica para acelerar
la maduracion del mango después de la

recoleccion?

s CREL Y

OB —

Pregunta No. 8 (a)

LCu#l técnica aplica para madurar del mango, si es

que utiliza alguna?

E R L ERNERE

o w

NOm. 50 Huerns (60)

£ a
il

El 42% de los productores respondio que
No. Por otra parte, el 58% contesto que Si.

El 88% de los productores sefalo que
si.

El 12% de los productores asegurd no
dar ningln tipo de tratamiento.

Entre los gue si aplican alguna técnica
46, o sea el 77%, se inclinan por el
carburo, el 12% no aplica ninguna
tecnica.



Grafica No. 9

¢Es adecuada, funcional y propia
la capacidad instalada que tiene
para la seleccion, empaque y

envase del producto?
El 57% estimo que si y el 47% la

considerd insuficiente

Pregunta No. 10

¢(Estaria dispuesto a implementar nuevas

estrategia para la comercializacion? o
El 85% manifestd su

disposicion para organizarse
en lo referente a |la
comercializacion, el 15% no
estaria dispuesto a ello.

15%

oho
oS
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Grafica Non. 11

¢Elintermediario que se presenta dificulta la
comercializacion del producto?

m27%

B7%

Grafica No. 12

iComercializa en forma directa su
producto?

B Nunca
mCasl Nunca
DAlgune Ver
OCasl Slempre

BT% -,
h DSWI’HEF‘

B15% — <

73% dijeron que el intermediario que
se presenta si dificulta la
comercializacion y 27% que no lo
hace

El 55% no realizan Ia
comercializacion directa de sus
producto, solamente el 13% realiza
la comercializacion de su productlo
directamente, la gama comprende
también los que alguna vez lo
hicieron (15%), casi siempre lo
hacen un 7% vy en pocas
ocasiones el 10%.
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Grafica No. 13

£Ha estado en cenfros de acoplo donde se

comercializa su producio? El 46% de los entrevistados contesto que

nunca habian ettads en uno do alloz, othe
dato, aunado ol 23% que casi nunca los
utliza, conforma un 68%, que permite
afimar que los centros de acopio no
constituyen e canal de comercializacion
que prefiaren los productores
entrevistados; sin embargo, un 18% utiliza
los centros de acopio como canal
pemmanente para la comercializacion de su
producto, los que ocasionalmente lo hacen
representan o 13% y para el 8% los
centros de acopio constituyen el principal
canal de comercialzacion.

Grafica No. 14

JConsidéra que e mango cuando es
cosechado redne las normas de calidad que
le demanda ¢l mercado?

El 10% considera que cuando el
productc #8 cosachado mine [as
normas de calided que demands el
memcads; o 17% estma ogue casi
giompre  las  mlne;, enbre os  que
consideran que nuncE o casi nunca
relne las normas de calidad gue le
E demanda & mercado se encuenira el
i 51% y 22% comsidera que nunca las
reung.
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Grafica No. 15
£ Ha considerado otras alternativas para
comerclalizar su producto?

o han hecho 35% de ellos y
los gque munca s=o han

planteado esta posbilidad o
cEsl munca lo han hecho

conforman un 25%.
Grafica No. 16
£ De existir la posibilidad, implementaria su
propio sistema para comerclalizar el
man
go? Entre los que manifiestan gue siempre

estdn dispuestos a implementarlo v los
que casi siempre estan el B7% de los
productores, solamente 13% manifests no
estarlo y las respuestas de nunca o casi
AUNCE RO 58 présantaron..
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Grafica MNo. 17

£Le afecta la especulacion que se ha
presentado afo con afo cuando
comercializa el mango?

| impan v
N TR
= ——

El 55% de los productores afima que siempre o
casi siempre les afecta, 5% sefald que nunca,
23% en alguna vez vy a los que casi nunca o
nunca les afecta representan el 7% y el 5%,
respectvaments

Grafica No. 18

LLa competencia que se presenta entre
productores para comercializar el
producto le obliga a mejorar (bajar) los
precios?

BT
Cl= 4

[ Migure Vex
DEss Sierprs

Ol e

El 54% de los encuestados opind que
siempre o casi siempre [a competencia
obiga a meprar los precios, los
productores que opinaron que alguna
veéZ S8 |8 presentd esta situacion
representan el 23% vy los que casi nunca
les afecta @l 20%
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Grafica No. 19

4 Actualmente las comunicaciones
temmestres (caminos y terracerias) qgue
tienen, facilitan la comercializacion del

producta?

D32%

Grafica No. 20
£Tiene asegurado su mercado para vender
el mango a buen precio?

1 hures

L U
i Alguna Ve
MCms i
o Siemrpe e

El 30% respondid que nunca facilitan
la comercializacian, el 39% que casi
nunca v el 31% que algunas veces

@ Nunca
& Cosi Nanca

oflguna Ver
O Coasi Siempre
aSiempre

El 22% afima que nunca lo bene
asegurado, el 23% de los productores
senala que casi nunca lo tiene asegurado,
el 25% que alguna vez, 13% casi siempre
Y 17 % que 51 Benen asequrado,
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Grafica No. 21
iRepercute la falta de capacitacion de la
mano de obra en el proceso de cosecha,

seleccion y empaque?
El 60% dice que algunas veces, el
15% que siempre, el 10% que
T Rkl nunca, e 12% que casi nunca y el
. 13% que casi siempre.
A Myncw
O Cod Mamicm
= A guna Wer
2 Comi Sweempre
o Sempre |
Grafica No. 22
iLos precios que le fija al producto para la
comercializacion los maneja con sobreprecio?
s M Cuando s8 habla del manejo de
0 Eadl W sobreprecio, el 23% de los productores
:;:""‘“ mranifiesta hacerlo, 36% casi siempre, 22%
ievacknasy alguna vez, 7% casi nunca y 1.2% nunca.
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Grafica No. 23
La madurez fisioldgica con que el mango
llega al mercado ;representa una sensible

baja en el precio?

Grifica No. M4

JRealiza ajustes en el precio dependiendo
de la demanda del producto en el mercado
para respaldar |a oferta?

En este sentido & 67% de los
productores afirma que esto sucede
con frecuencia El 33% de los
productores dice que le afecta pocas
VECRS

El 45% alguna vez reali2d ajustes en el
precio en funcion de la demanda del
producio en el mercado para respaldar la
oferta y un 23% sefhala que casi siempre
gjusta sus precios tomando en cuenta |a
demanda, en cambio, los que informaron
que nunca toman en cuenta esta situacion
representan @l 20% y solamente un 7%
siempre ajusta sus precio para respaldar la
oferta y un 5% nunca lo hace.
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Grafica No. 25
£ Estima que el producto esté estandarizado

para ser comercializado con una calidad Solo el 3% de los productores asi lo considera

Si se parte del hecho de que hay dentro de la

aceptable? zona en general buena disposicion para
realizar este bpo de practicas estamos

hablando de que al 55% de ellos si estarian

dispuestos a estandarizar el producto siempre

Th y cuando se cuente con apoyos. El 27%

| Ja——— restante se muestra reacio a realizarlo
a3 — h 'I
oS
G LT
Pregunta No. 26

¢Las maniobras que realizan los intermediarios
“"coyotes” durante la época de cosecha,

facilitan la comercializacion del mango? En opinign del 46% las maniobras que realizan

los intermediarios “coyotes” durante la epoca

mNuncs

ey p— de cosecha casi nunca facilitan la
DAigure Per comercializacion del mango, en tanto que para
OCas Siempre un 32% algunas veces si lo hacen; 12%
DS lempre considero gque nunca la intervencion de

intermediarios facilta la comercializacion del
mangoe y un 10% entiende que los
intermediarios casi siempre son facilitadores.
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Grafica No. 2T

ZLa forma de rabajo de los “coyotes”
altéra los mecanismos establecidos de
comercializacion en la zona? Para un 28% de los produciores
entrevistados, la forma de trabajo de
los “coyotes” siempre altera los
mecanismos de comercializacidn en la
BMunce zona y para otro 33% casi siempre o
_— sCes Nunce | hace, e 35 considera que algunas

|III ~aM

ahmesVer | veces lo hace y solo un 3% estima que
mEen Slemerl  casi nunca influyen, de igual forma el

i — 2% estima que los coyotes no alteran
la comercializacion en la zona
Grifica No. 28
£ Con frecuencia el intermediario “calienta™
la plaza cuando se acerca la cosecha?
Respecto a la frecuencia con que el

inermadiano cuando se acerca la
cosecha ol 3% respondic qQue
nunca, ® 2% cesi nunca, el 35%
gue alguna vez el 32% que casi
siempre y el 28% que siempre.
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Grafica Mo, 20

LLos transportistas con frecuencia se convierten en
intermediarios dificultando la comerclalizacién del
mango?

‘= Nunen
Y, DCas Munca
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b | ~ O ofas Siempre
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Grafica No. 30

sDurante la epoca de cosecha hay suficientes
transportistas disponibles para la comerclalizacion
del mango?

D e

=T TR il

OiCaan Hureow
B Algunay Yer
DCai Sainprs

BSamprse |

Los transportistas, de acuerdo con
el 50% de Ilos productores
entrevistados, alguna vez juegan
un papel de intermediarios
dificuttando la comercializacian del
producto, &l 28% considera gue
siempre lo hacen, 12% consideran
que siempre vy solo el 7% estima
que nunca o casi nuncai3%)

La falta de transporte en la época de
cosecha constituye un problema para
el productor de mango en la 2zona, el
33% considera nunca hay suficientes,
el 32% respondid que casi nunca, sin
embarge, hay un 32% que senala
gue alguna vez si tuvieron suficientes
transportes para la comercializacion
del mango ¥ solo un 3% considero
que siempre  hay  suficientes
transportes.
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4.2 DISCUSION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Cuando se aplican formulas de fertilizacion al follaje en los meses de octubre y
noviembre, lo que se busca, es estimular al arbol para que tenga una floracion
adelantada y el mango salga al mercado en el mes de febrero y marzo que es
cuando hay muy poco mango en el mercado y se logran los “mangos
adelantados”, que sin llegar a tener la textura y el sabor de los mangos de
tiempo, alcanzan a cotizarse de manera importante, motivo por el cual el
productor invierte un poco de dinero en esta practica, para que con las
utilidades que le genere tenga capacidad de invertir un poco de dinero al mango

de temporada.

Es importante destacar que los volumenes de produccion por hectarea son
bajos si se comparan éstos con los que se obtiene de la temporada fuerte de
cosecha, ya que la produccién de estos mangos oscila entre el 8 y 12 % de la
produccion del mango en temporada, sin embargo, el precio que alcanzan los
hace atractivos para los productores, por lo que ellos buscan tener produccion

adelantada para tener un respiro en lo que a gastos se refiere.

El problema que enfrentan los productores es la comercializacién, que por el
bajo volumen que adquieren, los costos de transporte a los centros de
distribucion son importantes y es aqui donde entran en accion los acaparadores
0 “coyotes” que compran haciendo un negocio redondo, ya que al adquirir el
producto de varios productores: lo concentran, lo reclasifican, lo reempacan y lo
venden de manera directa a las centrales de abasto con un incremento en el
precio de mas del 50%. Otros productores de alguna manera se organizan y lo
transportan, con la desventaja de que el mercado es desconocido y no logran

finalmente comercializarlo a buen precio.

El precio comercial promedio de la caja de mangos adelantados de 30 kilos en
los centros de distribucion es de $180.00, es significa, un precio de $6.00 por

kilogramo.
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Cuando se habla del precio promedio de la caja de mango durante la
temporada fuerte de cosecha, estamos hablando del precio que el productor
estima puede vender la fruta cuando tiene la madurez fisiolégica para ser
cosechada, esto es, antes de que se realice la cosecha, es decir, sin incluir los
costos por concepto de mano de obra y transporte de la fruta al lugar donde se
seleccionara, se clasificara por tamafio, ni el costo de la caja donde se
envasara el mango y el flete a la ciudad donde sera comercializado.

El 72% esta seguro que si le pagan en campo la fruta a $1.50 el kilo esta bien
pagada para ellos, el 10% establece que $ 1.00 y finalmente el 18% estima que

el valor de su fruta en campo es de $2.00.

Sin embargo, la realidad es otra, ya que cuando al costo de la fruta se le
adicionan los gastos indirectos como lo son el flete, él envase, el corte, la
seleccién, la clasificacion, el empaque y los gastos que se van generando
durante este proceso se puede llegar al punto de que el valor real de la fruta en

términos reales es de .50 a .70 centavos.

El costo de la seleccion y el empaque de la caja de mango de 30 kilos, el 67%
de los productores paga $5.00 pesos por caja, el 28% de los productores paga
$6.00 por caja. El 3% realiza sus actividades sin contratar personal y solo el 2%

paga a razén de $7.00 pesos por caja.

En este sentido es importante hacer notar que aln cuando hay productores que
aparentemente no pagan mano de obra cuentan con el apoyo de la mano de
obra familiar, que si bien no provoca un desembolso al momento de la

realizacion de las labores, si sucede posteriormente.

En términos generales podemos decir que el 94% de los productores paga en

promedio $5.30 pesos por el trabajo.

El costo promedio del transporte a la Cd. de México es de $9.35
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El envase nuevo le cuesta $9.41 en promedio.

18% de los productores de este municipio vendié una sola vez su producto para
el mercado de exportacion, el 82% no participo de manera directa. Se
presentaron varios compradores que introducirian el mango a Estados Unidos,
se organizd6 un empaque para que el mango que cumpliera con las
caracteristicas que se solicitaban; se realizaron varios embarques y fue tanta la
demanda que se abrié para ese pequefio grupo que se requirieron empaques
de otros lugares, ocasionando que se perdiera el control de calidad que se
habia establecido; se introdujo fruta contaminada, de tamafio muy pequefio, y
ante esto lo que resultd fue que esos compradores ya no regresaran. Debe
tenerse en cuenta que las normas para la exportacion de mango son muy
estrictas, sobre todo para los de la variedad manila, ya que son muy
susceptibles al atague de la mosca mexicana de la fruta, por lo que en la
actualidad no se esta exportando mango de esta region a ningin mercado. Son
variedades diferentes a la manila las que se estan exportando a EU, Canada,
Europa, Japén. Ahora lo que resta es realizar una serie de estrategias que
permitan introducir nuevas técnicas para desarrollar tecnologia que este al
alcance de todos, pero que ademas permita en el corto plazo incursionar con

este producto en el exterior.

Cuando se cuestiona acerca de la exportacion del mango, el 42% de los
productores respondié que No, debido a que son muchos los requisitos y en la
regidbn no se cumplen las expectativas por las condiciones climéaticas que se
presentan, sin embargo, estarian dispuestos a vendérselo a una empacadora
que lo comercialice. Por otra parte, el 58% contestdé que Si esta dispuesto a
comercializar el producto para el mercado de exportacion pero la gran mayoria
seflala que los costos para establecer una empacadora son elevados y que

requeririan apoyo del gobierno para poder iniciar un proyecto de este tipo.

Es importante sefialar que en la zona no existe infraestructura de desinfeccion

para obtener un producto libre de plagas y enfermedades, sin embargo existen
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opciones de traslado de la fruta en verde sazén a los lugares que pueden dar
este servicio en Guadalajara y Sinaloa, dependiendo del destino del producto,
sin embargo, es dificil que esto se realice porque los costos incrementan
mucho. Lo comun es que los compradores se hagan cargo del traslado,
supervisando que el producto corresponda a lo pactado en cuanto a tamario,

formay limpieza de la cascara.

Cuando se le pregunta que si aplican algun tipo de técnica para acelerar la
maduracion del mango, el 88% de los productores sefiald que si mediante la
aplicacion de productos quimicos como el carburo de calcio o simplemente el
reposo para que la fruta madure bajo las condiciones climaticas de la region. En
este sentido es importante sefialar que cuando se cosecha la fruta lo deseable
es transportarla cuando esta en verde sazon, pero si las condiciones climaticas
varian drasticamente se pueden presentar dificultades como el manchado de la
fruta o bien que se presente una maduracion irregular no alcanzando la
coloracion que demanda el mercado. El 12% de los productores asegurd no dar
ningun tipo de tratamiento, sin embargo hay que considerar que de manera
indirecta la fruta lo recibe, es decir, después que la fruta es cosechada pasa
uno o dos dias en bodega mientras se reune la necesaria para preparar un
embarque, aqui, la desventaja que se tiene es que alguna parte del embarque
no recibe ese reposo y cuando llega a los centros de distribucién la maduracién

no es pareja.

Cuando se hace referencia a que si la capacidad instalada es adecuada
funcional y propia para la seleccién, empaque y embalaje del producto, el 57%
estimo que si y el 47% la consider¢ insuficiente; sin embargo, cabe sefialar que
en la época de cosecha se habilitan sombras en espacios sobre todo abajo de
las copas de los arboles para realizar la seleccién, clasificacion y empaque y
embarque del producto para ser trasladado a los centros para ser

comercializado, asi se busca cuidar el producto moviéndolo lo menos posible.
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Los cortadores llegan con sus cajas, se las cuentan y se las anotan para
pagarselas posteriormente; de las mismas cajas se va tomando el mango para
depositarlo en el lugar correspondiente segun su clasificacion. Aqui se
selecciona para el mercado por tamafios siendo el mas apreciado en el
mercado el “extra” del cual en un transporte que lleve 760 cajas de este tamafo
de fruta irdn cuando mucho unas a 50 cajas. Del tamafio 12 400 cajas, de 22
250 cajas y 32 60 cajas. Esto seria lo ideal, sin embargo, muchas veces la falta
de lluvia oportuna en la zona provoca una disparidad en el crecimiento de la
fruta y como consecuencia el fruto no se desarrolla, predominando entonces las
22 (fruta chica) con el consecuente castigo en el precio. Cuando la temporada
es buena las 32 no se mandan prefiriendo mandar las segundas y primeras ya
que es un producto que propiamente no tiene mercado, su precio es muy bajo y

los costos por concepto de maniobras son muy altos.

Uno de los principales problemas a que se enfrenta el productor es
precisamente la comercializacion ya que en términos generales podemos decir
que conoce perfectamente el sistema productivo del cultivo pero enfrenta
severos problemas para comercializarlo. En este sentido el productor esta
dispuesto a implementar nuevas estrategias que le permitan obtener mejores
beneficios. El 84% de ellos mostro su disposicion no solo para organizarse en
lo referente a la comercializacion, sino también en otros aspectos como la
implementacion de paquetes tecnologicos que le permitan mejorar en todos los
sentidos. De alguna manera sefialan que una buena organizacion de los
productores facilitaria la realizacion de actividades que permitan lograr
beneficios para todos, ya que se han dado cuenta que el intermediarismo que
se presenta entorpece la comercializacion hasta en un 63%, afectando
significativamente al productor; sin embargo no todo es malo, ya que en
algunas ocasiones si no fuera por esta serie de corredores que incursionan por
todos los rincones comprando fruta, sobre todo a los productores pequefios

cuya produccion no les permite realizar la comercializacion de manera directa.
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En este sentido 73% dijeron que el intermediario que se presenta si dificulta la

comercializacion y 27% que no lo hace.

La mayor parte de los productores de la zona que fueron entrevistados no
realizan la comercializacion directa de su producto, situacion que se refleja en el
55% de los casos, solamente el 13% realiza la comercializacion de su producto
directamente, la gama comprende también los que alguna vez lo hicieron

(15%), casi siempre lo hacen un 7% y en pocas ocasiones el 10%.

La utilizacién de centros de acopio como canales de comercializacion no es una
practica comun entre los productores de la zona, el 46% de los entrevistados
contestd que nunca habian estado en uno de ellos. Este dato, aunado al 23%
que casi nunca los utiliza, conforma un 69%, que permite afirmar que los
centros de acopio no constituyen el canal de comercializacion que prefieren los
productores entrevistados; un 18% utiliza los centros de acopio como canal
permanente para la comercializacion de su producto, los que ocasionalmente lo
hacen representan el 13% y para el 8% los centros de acopio constituyen el

principal canal de comercializacion.

Cuando hablamos que si el productor ha estado en los centros de acopio donde
se comercializan sus productos hablamos principalmente del mercado de
abastos de la ciudad de México, que por su relativa cercania con la zona de
estudio lo hace factible; sin embargo, el 46% de los productores entrevistados
nunca ha estado en donde se comercializa, o que quiere decir que el mismo se
encarga de vendérselo a los productores o bien a los intermediarios. El extremo
opuesto corresponde a los productores que siempre asisten a los centros de
distribucion, correspondiendo Unicamente el 8% siendo estos los que de alguna
manera tienen mayores recursos econdmicos y estan en posibilidad de hacer

este tipo de gastos.

En algunas ocasiones estos productores adquieren el mango de los que

producen a baja escala. Finalmente en el punto intermedio se encuentra un
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46% de los productores que han asistido, de los cuales el 23% sefala que casi
nunca ha estado, 13% corresponde a los que han estado pocas veces y el
restante 10% sefialé que casi siempre asiste a estos centros de distribucion.

La comercializacion del producto es un motivo de preocupacion para el
productor agricola, el 40% de los entrevistados han considerado
constantemente la posibilidad de encontrar alguna alternativa para
comercializar su producto, ocasionalmente lo han hecho 35% de ellos y los que
nunca se han planteado esta posibilidad o casi nunca lo han hecho conforman
un 25%.

Implementar un sistema para comercializar el mango que beneficie a los
productores de esta regibn es sin duda un reto interesante en el que
participarian propiamente todos los productores de esta region ya que el 88%
de ellos manifiesta que si estd dispuesto a implementarlo, pero también
manifiesta que requiere estar bien organizado para poder planear
adecuadamente como se llevard a cabo la comercializacién. En este sentido
han existido ya algunos intentos por llevar a centros de abasto el producto y el
fracaso se ha producido por la falta de apoyo, es decir, no tienen las relaciones
suficientes para lograr el éxito; sin embargo muchos de ellos se han dado
cuenta que cuando algunos productores ya tienen mercado sobre todo en las
ciudades fronterizas del norte de nuestro pais y los beneficios sobre todo
econdémicos que han logrado, los motiva para crear una organizacion para la
comercializacibn del mango. Esto por supuesto tendrd una serie de
repercusiones y problemas importantes dentro de la misma poblacién ya que
existen diferencias de tipo social, politico, y sobre todo las econdmicas que sin
el apoyo de los sectores federales dificilmente se podria realizar. En este
sentido es importante sefialar que cuando se abre el camino todos se van a ir

sumando y de alguna manera contribuirédn para que se alcance esta meta.

Cuando se hace referencia a la especulacion hay una tendencia que indica que

si afecta, el 55% de los productores afirma que siempre o casi siempre les
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afecta. Aqui un renglén que es importante resaltar es que poco antes de iniciar
la temporada de cosecha se presentan en la zona una serie de personas
ofreciendo comprar e incluso pactando algunos precios. Cuando esto se da
generalmente se presentan algunas inquietudes por parte de otros productores
y esto genera que el producto se vaya encareciendo antes de ser
comercializado. Esto desde luego que les afecta porque no estan
compenetrados con el comportamiento de los mercados nacionales y con esa
tentacion empiezan las dudas y los compromisos que al final lo Unico que hacen
es generar cierto desconcierto dentro de la zona. También es importante
sefalar que muchas veces esta gente solo va a “calentar la plaza” para forzar
de alguna manera la venta del producto y lo que realmente ocurre un
desconcierto grande, ya que el productor duda y es entonces que no sabe que
hacer si vender o esperarse un poco. Mientras esto pasa, por ahi le compran a
un productor pagandole muy bien su producto, este se encarga de difundir que
vendié y a un precio muy bueno. Es entonces cuando los demas se “calientan”
y empiezan la cosecha esperando que le compren y el intermediario ya no
regresa. En este caso lo que el productor tiene que hacer es vender a como le
paguen el producto, con la finalidad de que no se madure. Otra opcion consiste
en juntarse entre ellos hasta que completan un viaje y ellos mismos lo
transportan a los centros de abasto llevandose una gran sorpresa, ya que se los
pagan a como quieren y si no que se lo lleven por lo que tienen que vender a
como les paguen es entonces cuando las pérdidas se presentan por varios
frentes. Como consecuencia de ello, prefieren venderlo alla aunque este mas

barato para evitar correr esos riesgos.

Cuando se hace referencia a los transportistas estos sin duda juegan un papel
importante en la comercializacién del mango, ya que una buena parte del éxito
de la comercializaciéon depende del estado que guarden las unidades porque
muchas veces una descompostura altera este proceso. Asi el 98%, de los
productores sefiald que hay severas deficiencias para transportar el mango,

obedeciendo a que los caminos en general se encuentran en malas,
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condiciones no accediendo a entrar hasta la plantacion para realizar la carga,
teniendo que transportarla en carretas, camionetas o en forma manual hasta el

camion.

La competencia es factor determinante para establecer el precio y opera en
sentido desfavorable para el productor. El 54% de los encuestados opiné que
siempre o casi siempre la competencia que se presenta entre los productores
para comercializar el producto le obliga a mejorar los precios reduciéndolos; sin
embargo, dentro de los productores que opinaron que alguna vez se les
presentd esta situaciéon (23%) y los que casi nunca les afecta (20%) son

importantes.

Cuando se habla de tener asegurado el mercado, el 22% de los productores
afirma que nunca lo tiene asegurado, lo que implica para él buscar mercado
cada temporada. Algunas veces lo hace a través de intermediarios, otras se los
vende a quienes de alguna manera tienen la posibilidad de absorber esa
produccion, resultando para este pequefio productor un beneficio, ya que
comercializa su producto sin enfrentar mayores problemas ya que su
produccion ademas es poca: El 23% de los productores sefala que casi nunca
tiene asegurado el mercado lo que hace suponer que cada que inicia el ciclo
agricola tratan de buscar compradores que generalmente estan dentro de la
zona sucediendo que dentro de la zona existe el 17% productores que si tienen
asegurado el mercado; entonces estos se encargan de comprar fruta para
completar los viajes y estar sacando los camiones diariamente. Resolviendo asi
parte del problema. Para el caso de los deméas (25%) podemos asegurar que
siguen un camino muy parecido al de los productores, ademas de involucrar a
los coyotes o intermediarios en el proceso buscando siempre vender su
producto al que mejor le pague. Existe otra modalidad para comercializar el
producto, correspondiendo esta a la comision que sin duda para el comisionista
es un excelente negocio, no siendo asi para el productor. Bajo este esquema se

le entrega al comisionista la fruta y acuerdan un porcentaje o precio base que
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por lo general anda del orden del 10% después de gastos; es decir, después de
haber pagado el flete y todos los gastos correspondientes a la maniobra. En
cuanto al manejo de sobreprecio, ésta es una accién que se da con mucha
frecuencia en la zona todo mundo busca tener un margen de negociacion. El
60% de los productores respondieron que lo hacen, pero siempre depende de la
calidad del producto, de la forma del empaque, si el envase es nuevo o usado,
la presentacion; pero sobre todo la seleccion del producto y en funcién de ello
es que se maneja el sobreprecio lo que significa que para el productor ésta es
una forma de hacer valer su producto. El 19% que manifiesta que nunca lo hace
es porque ya tiene espacio en el mercado, siendo él quien se encarga de

realizar la comercializacion directa.

Cuando se dice que si repercute la capacitacion en la recoleccion cosecha y
empagque llama la atencion que el 50% diga que pocas veces; lo que nos indica
gue no hay parametros de calidad establecidos para realizarlo y que al final de
cuentas lo importante es que se realice la actividad en tiempo para estar
sacando los viajes de acuerdo a los pedidos, ya que en este sentido el mercado
es muy variable, estando sujetos a continuos cambios tanto para incrementar el
pedido como para disminuirlo. En este ultimo caso lo que sucede es que el
productor tiene que recurrir al mercado local para vender el mango a un
intermediario 0 a otro productor para que la fruta no se madure en el campo ya

gue de ser asi, el precio se reduce significativamente

Cuando se habla de tener asegurado el mercado, el 22% de los productores
afirma que nunca lo tiene asegurado lo que implica para él buscar mercado
cada temporada, algunas veces lo hace a través de intermediarios, otras se los
vende a quienes de alguna manera tienen la posibilidad de absorber esa
produccion, resultando para este pequefio productor un beneficio, ya que
comercializa su producto sin enfrentar mayores problemas, pues su produccion
ademas es poca. El 23% de los productores sefiala que casi nunca tiene

asegurado el mercado lo que hace suponer que cada que inicia el ciclo agricola
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tratan de buscar compradores que generalmente estan dentro de la zona
sucediendo que dentro de la zona existe el 17% productores que si tienen
asegurado el mercado, entonces estos se encargan de comprar fruta para
completar los viajes y estar sacando los camiones diariamente. Resolviendo asi
parte del problema. Para el caso de los demas 25% podemos asegurar que
siguen un camino muy parecido al de los productores, ademas de involucrar a
los coyotes o intermediarios en el proceso buscando siempre vender su

producto al que mejor le pague.

Cuando se habla de la madurez con que el producto llega al mercado, es un
factor importante a considerar ya que se trata de un producto que es muy
delicado en su manejo y que ademas tiene una vida de anaquel muy corta, Esto
significa, que si el mango se transporta muy maduro a los mercados lo mas
probable es que llegue maltratado, bajando significativamente su precio. En
este sentido el 67% de los productores afirma que esto sucede con frecuencia
por lo que es recomendable que se haga una buena préactica de seleccién y
empaque del producto, para mandarlo lo mas parejo posible; en cuanto a
maduracién se refiere, ya que cuando la fruta se embarca y se le pone la lona al
camion el mango desprende etileno generando aun mas calor, lo que hace que
la fruta se aguade, y si ya estd madura o bien que se madure si viene verde. El
33% de los productores dice que le afecta pocas veces; esto es porque lleva
directamente su producto al mercado teniendo capacidad de manejar el precio

segun le convenga

El 45%, alguna vez realizé ajustes en el precio, en funcién de la demanda del
producto en el mercado para respaldar la oferta, y un 23% sefiala que casi
siempre ajusta sus precios tomando en cuenta la demanda, en cambio, los que
informaron que nunca toman en cuenta esta situacion representan el 20%, y
solamente un 7% siempre ajusta sus precios para respaldar la oferta, y un 5%

nunca lo hace.
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Estandarizar el producto significaria que todos los productores realizaran
practicas similares de corte, clasificacion y empaque fundamentalmente sin
embargo aqui se enfrenta a un problema importante; esto es, que no todos los
productores tienen la misma capacidad de invertir, tanto a las plantaciones
como al proceso mismo de comercializacion; lo que sin duda dificulta mucho:
Prueba de ello es que sélo el 3% de los productores lo realiza. Si se parte del
hecho de que hay dentro de la zona en general buena disposicion para realizar
este tipo de préacticas, estamos hablando de que al 55%, de ellos si estarian
dispuestos a estandarizar el producto siempre y cuando se cuente con apoyos.
El 27% restante se muestra reacio a realizarlo porque la forma de
comercializacién que tiene de alguna manera esta asegurada, aunque esto no

necesariamente cumple con buena calidad

En opinion del 46%, las maniobras que realizan los intermediarios “coyotes”
durante la época de cosecha casi nunca facilitan la comercializacién del
mango, en tanto que para un 32% algunas veces si lo hacen; 12% considero
que nunca la intervencién de intermediarios facilita la comercializacion del

mango y un 10% entiende que los intermediarios casi siempre son facilitadores.

Para un 28% de los productores entrevistados, la forma de trabajo de los
“coyotes” siempre altera los mecanismos de comercializacion en la zona, y para
otro 33% casi siempre lo hace, el 34% considera que algunas veces lo hace, y
solo un 3% estima que casi hunca influyen, de igual forma el 2% estima que los

coyotes no alteran la comercializacion en la zona.

Cuando se hace referencia a la especulacién hay una tendencia que indica que
si afecta. El 55% de los productores afirma que siempre o casi siempre les
afecta. Aqui un renglén que es importante resaltar es que poco antes de iniciar
la temporada de cosecha se presentan en la zona una serie de personas
ofreciendo comprar e incluso pactando algunos precios. Cuando esto se da

generalmente se presentan algunas inquietudes por parte de otros productores
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y esto genera que el producto se vaya encareciendo antes de ser

comercializado.

Los transportistas, de acuerdo con el 50% de los productores entrevistados,
alguna vez juegan un papel de intermediarios dificultando la comercializacion
del producto, el 28% considera que siempre lo hacen, 12% consideran que

siempre y solo el 7% estima que nunca o casi nunca (3%)

La falta de transporte en la época de cosecha constituye un problema para el
productor de mango en la zona, el 33% considera nunca hay suficientes, el 32%
respondié que casi nhunca, sin embargo, hay un 32% que sefala que alguna vez
si tuvieron suficientes transportes para la comercializacién del mango y solo un

3% considerd que siempre hay suficientes transportes.
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CAPITULO V

PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
AGRICOLAS: EL MANGO EN ACTOPAN VER.
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5. PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS AGRICOLAS: EL MANGO EN ACTOPAN VER.

“Puede que sea interesante sefialar que las empresas agricolas se han ido
haciendo mas eficientes, hasta el punto en que hoy, en los Estados Unidos una
persona cultiva alimentos para alimentarse a si misma y a otras 77, excedentes.
Los agricultores jamas han perdido la ocasion de adoptar, inmediatamente,
cualquier posible método o producto que pudiese mejorar la eficiencia. A
propésito, la innovaciéon agricola procede fundamentalmente de las estaciones
experimentales distribuidas por todo el mundo, las cuales utilizan los métodos
estadisticos para la eficiencia y confiabilidad de los ensayos.
Desgraciadamente, la agricultura se ha concentrado en la produccién,
confiando en tarifas cobardes, cupos y subsidios gubernamentales de
proteccion. Los mismos esfuerzos, si se hubiesen dedicado a investigar nuevos
usos de nuestros productos agricolas por todo el mundo, en vez de dejar que el
gobierno dirija el desarrollo y las ventas, hubiesen llevado a la agricultura
americana a nuevos niveles de beneficios y al despertar de una nueva

frontera”*?

En cualquier tipo de organizacién los recursos humanos, econémicos Yy
tecnoldgicos juegan un papel importante, estos tres elementos conforman un
universo bastante complejo, pero sin duda, en cualquier organizacion lo mas
importante es el factor humano, sobre todo en el sector agropecuario, que en

los ultimos tiempos es verdaderamente escaso.

Desde luego es importante considerar que la Planeacion Estratégica tiene un
caracter ciclico y, por consiguiente, se debe establecer la misidn, las metas y
los objetivos para determinar si el plan que se ha instrumentado estad dando los

resultados que se proyectaron a la organizacion.

“2 Demming, Edwards W. (1989) “Calidad, Productividad y Competitividad: La salida de la crisis. México. Diaz de
Santos S:A p. 119.
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Los objetivos y metas apoyados en la visibn—mision que se plantea para la
organizacién, donde se incrustaran las directrices organizativas, politicas,
economicas y sociales para facilitar la toma de decisiones e implementar los
planes de accidn, que consideren la organizacion, la optimizacion y explotacion
racional de los recursos naturales y la produccion misma, que progresivamente
se transformara en satisfactores tanto para el cliente como para el productor

quién sin duda sera el mas beneficiado.

Cualquier organizacion de productores que cuente con la informacion
disponible, debe definir las metas y los objetivos empleando racionalmente los
recursos tecnolégicos, materiales, humanos y financieros a su alcance, a efecto
de lograr eficacia en el proceso productivo, insertando el proceso administrativo
como soporte para la organizacion, dentro del cual estan integradas funciones
como la planeacion, la organizacion, la direccién y el control. EI manejo
adecuado de dichos recursos permitira orientar los esfuerzos de la organizacion
para adquirir beneficios para todos los productores de mango en el municipio de

Actopan, Ver.

Reiteradamente se sefiala que la comercializacion de productos del campo es
un tema fundamental para lograr el éxito en el agro mexicano, ya que “no basta
con producir”, se requiere que los productores organizados tengan una cultura
de “integracion vertical de la produccion hacia la comercializacion”, por lo que
es necesario implementar nuevas técnicas de manejo poscosecha, que
permitan que el producto (mango) llegue al mercado satisfaciendo las

expectativas del consumidor.

El modelo de Planeacion Estratégica que se propone implementar en el
Municipio de Actopan, Ver., promovera que los productores de mango
visualicen el proceso productivo a partir de la evaluacién de los objetivos
planteados al inicio del ciclo agricola y tiene como finalidad establecer

estrategias de comercializacion que deberan ser concebidas como el eje central
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del proceso de produccidon para orientar la adquisicibn, suministro y

administracion de los insumos de manera eficiente.

Es importante sefialar que el proponer un modelo de Planeacion Estratégica, en
base a los resultados que del instrumento de medicion se obtuvieron, implica el
analisis interno en cuanto a fortalezas y debilidades; del entorno sus amenazas
y oportunidades y en funcion de ello, proponer a los productores implementar
politicas para cumplir con los objetivos, metas estrategias y politicas propuestas
para evaluar los resultados. Con ello se pretende emplear de manera eficiente
los recursos destinados para lograr a corto mediano y largo plazo lo que se

plantea alcanzar.
51 VISION.

La Vision, al igual que la Misién deben ser ampliamente difundidas entre todos
los productores y estos a su vez transmitirla a clientes, empleados,
transportistas, proveedores y todas las personas que tengan alguna relacién
con las actividades agropecuarias que se realizan en la region. Es de vital
importancia que cada productor tenga claro cual es el papel que el jugara
dentro de la organizacion, para lograr volimenes importantes de produccion y

comercializar el mango con excelente calidad.

Bajo este concepto, la Vision para los productores de mango del Municipio de

Actopan, Ver., seréa:

Para el afio 2010 el Municipio de Actopan, Ver. estara en posibilidad de
comercializar el mango, adoptando nuevas tecnologias para cumplir las

necesidades que demanda el mercado.

Asimismo, la Misién de la organizacion pretende:

Mejorar la comercializacion del mango manila que satisfaga la demanda

del mercado con compromiso y responsabilidad.
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5.2 MISION PARA LOS PRODUCTORES.

Proporcionar las opciones viables para comercializar el producto; mismas que
contemplen, canales de distribucion adecuados a las necesidades de los

productores de mango en la region.

5.3 OBJETIVO GENERAL

Plantear un Modelo de Planeacién Estratégica para comercializar el Mango

Manila en el Municipio de Actopan Ver.

5.3.1 OBJETIVOS PARTICULARES.

1. Implementar estrategias que favorezcan la comercializacion 'y

diversifiquen los canales de distribucion del mango.

2. Proponer alternativas para introducir nuevas variedades de mangoen la
region que permitan incursionar en nuevos segmentos del mercado con

ventaja para el productor

3.  Promover distintas formas de organizacion de productores para consolidar

esquemas administrativos que permitan mejorar la infraestructura.

5.4 METAS.

Las cuales se implementaran a partir, a través de talleres y demostraciones en
campo, reproduciendo (tripticos y manuales), beneficiando a los 400

productores.

1. Promoveremos un esquema que permita comercializar el mango manila en

igualdad de condiciones para todos los productores, para estar en
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condiciones de unificar el criterio a partir del ciclo agricola de 2006 y
consolidar el esquema para estar en posibilidad de exportar el producto a
Estados Unidos y Canadd, obteniendo beneficios econdmicos importantes

para los productores.

2. Coordinaremos acciones entre los productores e industriales para colocar
el mango que no reune las caracteristicas que demanda el mercado para
ser consumido en fresco; asi, la industria refresquera o las agroindustrias
para envasarlo rebanado o en néctar que permita procesar 30,000 cajas
de mango de 30 kilos por ciclo agricola de los clasificados como segunda y

tercera por los 400 productores.

5.5 FORTALEZAS

Constituyen todos aquellos elementos que en la region productora se han
desarrollado y que a la organizacién le sirven como soporte, tanto para seguir
desarrollando las actividades y practicas culturales como para comercializar sus
productos, situacién que se ha mantenido por mucho tiempo; por ello, bajo esta
premisa, todos los factores internos constituyen un apoyo para alcanzar las

estrategias.

Las estrategias internas provienen de la vision y del pasado. Por ello, resulta
indispensable, tener en cuenta, que el personal de campo que trabaja en las
plantaciones, asi como las habilidades y la experiencia del mismo a lo largo del
tiempo, les permite tener un conocimiento importante, aunque no el mejor

acerca del proceso de comercializacién del mango

5.6 DEBILIDADES.

Corresponden a todos los elementos que en esta region no se han desarrollado
al mismo nivel que en otras zonas productoras de mango localizadas en los

estados de Jalisco, Sinaloa Michoacan y Chiapas principalmente y que desde
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luego limitan el crecimiento de los productores del municipio de Actopan Ver.,

por encontrarse rezagados en cuestiones tecnolégicas.

Es importante destacar que si no se atienden de manera correcta impactarian
de manera negativa al interior de la organizacion, pues no se cumplirian los
objetivos planteados para el funcionamiento de la misma. Las debilidades no
son gratuitas, tienen su origen en la falta de vision, en los errores y omisiones
del pasado, en el bajo nivel tecnolégico que se presenta en la zona, en la
carencia y obsolescencia del equipo, el personal, que por una parte ya no
quiere desarrollar labores en el campo por su baja remuneracion y por la otra, el

bajo nivel educacional que en términos generales se presenta en esta region.
A continuacion, se presenta el cuadro no. 12, que corresponde a las fortalezas y

debilidades encontradas en el Municipio de Actopan Ver., de acuerdo con los

datos que arroja el instrumento de medicion aplicado.
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Cuadro No. 12

Fortalezas y Debilidades de los Productores de Mango del Municipio de

Actopan, Ver.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

= El ambiente fisico-biolégico, la tierra, el agua,
el aire, la luz, el suelo con su vegetacion, los

nutrimentos naturales 'y su ubicacion
geogréfica favorecen volumenes
considerables de produccién de las

plantaciones permitiendo que se
buenas cosechas.

logren

= a realidad comercial, el surgimiento explosivo de los mercados mundiales
y la magnitud de los mismos, conducen rapidamente a la globalizacion de
los mercados con pocas oportunidades para el productor poco tecnificado.

= Posibilidad de incrementar la infraestructura
fisica para realizar de manera adecuada las
practicas de clasificacién, y empaque del
mango.

= En términos generales el sector agropecuario a nivel nacional carece de un
enfoque global de integracion, que atiende a la economia rural con
simplicidad.

= Posibilidad de establecer convenios con
autoridades municipales, estatales y federales
para la comercializacion del mango.

= Las condiciones socioecon6micas de los productores son heterogéneas; lo
que provoca que cada productor emplea sus propias técnicas de
produccién y comercializacion.

=Fomentar el arraigo de la poblacion rural
promoviendo programas para lograrlo.

= La falta de organizacién de los productores obstaculiza la adquisicion de
insumos a precios competitivos. De igual manera el conocimiento que
tienen del mercado para comercializar con ventaja, el bajo nivel de
ingresos de los trabajadores del campo, y la escasez de la mano de obra
en la época de cosecha, dificulta el proceso de comercializacion.

= Actopan Ver. es una zona productora que se
ha distinguido porque el producto que de ahi
se extrae, tiene gran aceptacion a nivel
nacional.

= El bajo nivel de escolaridad que se presenta constituye una limitante para
adoptar y difundir los conocimientos modernos, susceptibles de aplicarse
para mejorar el proceso de comercializacion.

=Disposicion de los productores para
implementar programas que mejoren las
condiciones, bajo las cuales se produce el
mango.

=Dentro de este municipio, las técnicas empleadas para la recoleccion, la
cosecha, el manejo de las plantaciones, la seleccién y empaque del
mango y el manejo de los deshechos siguen siendo rudimentarios.

= Aceptacion de los productores para lograr

mejores resultados en todos los ambitos
(comercializacién, financiamiento, tecnologia,
entre otros.)

= La infraestructura de comunicacion es deficiente, que aunada a las malas
condiciones de las unidades en que se transporta el producto, provoca que
el mango llegue con severas deficiencias a los centros de distribucion
regionales.

*En esta regibn no existen mecanismos adecuados para difundir la
informacién sobre todo técnica que generan instituciones como SAGARPA,
SRA, INIFAP, SEMARNAP, entre otras, beneficiandose productores que
cuentan con transporte propio o bien que se encuentran ubicados cerca de
la cabecera municipal, por tanto, los flujos de informacién son limitados y
poco accesibles. Es importante destacar que la informacion se transmite en
forma oral y desde luego sin dejar constancia escrita de su contenido,
ademds de que su distribucidon no es homogénea.

= os canales de comercializacion, el intermediarismo, y la gran cantidad de
compradores que afio con afio arriban a la zona, provocan confusion y
encarecimiento del producto.

= La altura de los arboles representa una seria desventaja, ya que ademas
de dificultar la cosecha, la caida del fruto lo lesiona, disminuyendo
significativamente su vida de anaquel.

=|La carencia de financiamiento accesible limita la “modernizacién” de las
plantaciones y el desarrollo tecnologico, ademas de que existen
importantes problemas de cartera vencida en la region.
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5.7 AMENAZAS

Las amenazas, son hechos que estan fuera del area de influencia pero que
inciden de manera directa y dificultan alcanzar los objetivos. Para la el municipio
de Actopan, Ver., resulta importante atender los aspectos relacionados con los
fendmenos agroclimaticos que se presentan de manera ciclica y que afectan la
produccion, ademéas de las caracteristicas socioecondémicas y culturales
presentes en la regién, la dificultad para comercializar con ventaja para el
productor, los aspectos politicos que a menudo se presentan, la poca difusion
de politicas agropecuarias por parte de la cabeza de sector (SAGARPA), etc.
Todas estas caracteristicas deben ser incluidas en el proyecto de planeacion
estratégica para que con un manejo adecuado se establezcan acciones para

eliminar su impacto.

Para el caso de nuestra organizacion de productores de mango manila, las
politicas estaran regidas en un marco de valores como el compromiso, la
responsabilidad y la lealtad; que se reflejen en canales de comercializacion
acordes a las expectativas de los productores, para que motiven al productor a

seguir adelante.

5.8 OPORTUNIDADES

Las oportunidades corresponden a todos aquellos factores del medio que
favorecen el logro de las estrategias y objetivos siempre y cuando se visualice
la oportunidad para emprender un plan de accion que contribuya a cumplir con

los objetivos y metas que se han planteado.
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Cuadro No. 13

Amenazas y Oportunidades de los Productores de Mango del Municipio de
Actopan, Ver.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

La carencia de una organizacion de productores,
limita seriamente el desarrollo de las condiciones
tecnoldgicas y comerciales de la region.

La tecnologia, que ofrece a menudo variedades
resistentes, y los avances de la Ingenieria Genética,
la Biotecnologia y la Informatica se constituyen en
una importante oportunidad para mejorar los niveles
de comercializacién.

Carencia de recursos econémicos para mejorar el
proceso productivo.

La estructura de produccion, donde se decide qué,
cuanto, cémo producir y el nivel de tecnoldgia,
requiere conocimientos técnicos, econdémicos y
sociales para programar adecuadamente las
actividades que deben desarrollarse de acuerdo a
programas previamente establecidos.

Competencia  desleal entre

intermediarios.

productores e

El marco juridico-econémico, determinado por las
politicas que definen normas como la propiedad,
tenencia de la tierra, los medios de produccion, los
precios de productos e insumos, los subsidios y las
condiciones para la transferencia de bienes vy
servicios, dentro del municipio se prestan para
desarrollar un modelo de organizacion de los
productores.

Escasez de financiamiento.

La necesidad de dar valor agregado al producto,
exige una relacién con otros sectores, esta puede ser
desde lo méas simple como clasificar y empacar el
producto empleando técnicas que le den
presentacion al mango para ser comercializado.

Escasez de insumos primarios basicos.

El municipio de Actopan, Ver en su mayoria esta
compuesto por poblacion rural, por ello, es importante
que se establezcan programas para que todos
tengan acceso y conocimiento de lo que el mercado
demanda.

Aparicién de innovaciones tecnolégicas.

La comercializacion entrafia diversas decisiones:
¢Cuando? ;Como? ¢Donde? (A quién comprar o
vender? ¢Qué canales de comercializacién son
convenientes?. Ello requiere de un conocimiento
preciso del comportamiento del mercado sea
nacional o de exportacion.

Las recomendaciones técnicas se distorsionan con
frecuencia, al no existir la informacién necesaria, de
parte de las Instituciones que para tal efecto fueron
creadas.

Posibilidad de apoyo por parte del sector oficial
(SAGARPA, INIFAP, etc.) en programas para
incrementar la produccién y la generacion de
manuales.

Falta de proyectos de investigacion integrales.

Mejorar canales de comercializacién nacionales vy
establecer estrategias para exportarlo.

La organizacion deficiente limita la posibilidad de
obtener crédito y financiamiento.

Posibilidad de instalar una planta industrializadora
para procesar mango y derivados del mismo como: ,
jugos, rebanadas, pulpa, etc.

Falta de crédito oportuno para realizar labores
culturales y adquirir insumos oportunamente.

Realizar intercambios de tecnologia y/o experiencias
de otras regiones productoras importantes a nivel
nacional e internacional.

Factibilidad de establecer convenios a nivel estatal
para obtener mejores condiciones en el
financiamiento de equipo e insumos.

118




5.9

MODELO PROPUESTO DE PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
COMERCIALIZACION DE MANGO MANILA EN EL MUNICIPIO DE
ACTOPAN VER.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES



6.1 CONCLUSIONES.

El objetivo de investigacién, a través de la Planeacién Estratégica consistidé en
proponer un modelo para comercializar la produccion de mango en el municipio
de Actopan Ver. Para ello se plantearon como hipétesis, las limitaciones y
obstaculos que enfrentan los productores; asi como la falta de un manejo
adecuado de esquemas administrativos. A lo largo de este trabajo de
investigacion, se demostré que las hipétesis propuestas, fueron probadas con el
instrumento  estadistico (medicion-encuesta); descrito en el capitulo
metodoldgico de donde se derivaron los siguientes resultados:

v' 73% no conoce lo que demanda el mercado.

v" 55% no comercializa en forma directa.

v 46% no conoce los centros de distribucion nacionales.

v' 60% no considera otras opciones para comercializar.

v’ 87% estaria dispuesto a implementar otro sistema para comercializar.

v' 55% le afecta la especulacion.

v T7% se ve obligado a bajar los precios por exceso de intermediacion.

v' 100% sefiala que la red de caminos dificultan la comercializacion.

v" 68% no tiene un mercado seguro.

v" 59% supone al inicio de la cosecha supone que venderia a un precio

mayor que el real.

v 90% del volumen comercializado se ve afectado por la presencia de
“coyotes” y el 98% sefiala, que altera los mecanismos de

comercializacion en la zona.
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v’ 95% sefiala que el intermediario crea especulacion “calienta la plaza”

cuando se acerca la época de cosecha.

v' 78% considera que los transportistas se convierten en intermediarios y al

pasar esto se carece de transporte para su distribucion.

v' 97% sefiala que carece de transporte propio.

Ante esta situacion:

» La comercializacion es un desafio porque hay que cambiar la visién de los
productores para que identifiguen correctamente las necesidades del
consumidor. Esta debe ir acompafada obligadamente de esquemas
administrativos, que sin duda mejoraran las practicas operativas a traves
de la creacion de infraestructura como: la construccion de centros de
acopio que faciliten el manejo del mango, la instalacién en la regién de una
delegacion de SAGARPA para la aplicacion de programas sanitarios, la
creacion de instalaciones para lograr un empaque Yy embalaje
estandarizado asi como también su adecuado almacenaje, y promover,
con la colaboracion de los productores y autoridades municipales,
estatales y federales, la construccién de equipamiento de preenfriado para
mejorar el manejo del producto, con la consecuente capacitacion a los

productores en el manejo de cadenas de frio.

» Implementar un modelo de Planeacién Estratégica que permita establecer
un sistema integral para captar, transportar y comercializar mango y otros
productos agricolas que se obtienen en pequefias cantidades en la region;
diversificando los canales de distribucion e introduciendo otras variedades
comerciales con alto valor en el mercado, incrementando la oferta para

fortalecer el ingreso del productor.
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Promover la creacion de un Consejo de productores que discuta los
programas que se implementen al inicio de cada ciclo agricola, y con
responsabilidad, evalie y proponga innovaciones que favorezcan la

produccion y comercializacion de productos agricolas en este Municipio.

Los programas de capacitacion que se implementen en la zona deben
considerar la actualizacion de los instructores internos (productores
jovenes de la region), participando en cursos, y buscando intercambios
para que conozcan cultivares de otras regiones del pais para observar
nuevas practicas de manejo y el desarrollo de nuevas tecnologias para
incrementar la productividad de las plantaciones de mango en el estado de

Veracruz.

Realizar los estudios que se requieran con la finalidad de diversificar e
incrementar la produccién sin descuidar los recursos propios del
ecosistema, propiciando asi, el desarrollo integral de las actividades

productivas y atenuando la vulnerabilidad social y econdmica de la region.

En el Municipio de Actopan, Ver., las instituciones especializadas (publicas
o privadas) sobre temas relacionados con la problemética que enfrenta
esta zona, deben integrarse para compartir experiencias en la aplicacion
y el desarrollo de las tecnologias desarrolladas en otras zonas productoras
de mango en nuestro pais, que permita establecer acciones conjuntas y
coordinadas entre generadores de informacion, usuarios y productores,
para coadyuvar en la toma de decisiones compartiendo responsabilidades.

Finalmente, la UNAM, como generadora de conocimientos aplicables a la
problematica social, brinda con investigaciones de esta naturaleza,

soluciones que mejoran las condiciones de vida de la poblacion.
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