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INTRODUCCION 

En la actualidad el desarrollo social y econ6mico de M~­

xico se ha basado en su sector agropecuario sin embargo, aún con 

-ei impulso que ha recibido, ·consideramos-que no·ha sido el. que -­

realmente necesita. 

Se ha observado en estos 111 timos años una gran preocupa-­

ci6n por parte de la Administraci6n Ptlblica Federal, para que aé~ 

te ~ector se le dé la importancia debida tomando en cuenta las -­

condiciones sociales y econ6micas del pais. 

En el tema que se desarrolla en ~ste seminario de investiga­

ci6n, "Promoci6n y Desarrollo de las Organizaciones", se hace la i!!_ 

vestigaci6n de una de las ramas más importantes de la fruticul.tu­

ra, y que es la citricultura y dentro de ésta el cultivo del li-­

món mexicano. 

La decisi6n de llevar a cabo dicho estudio, parte de tres 

bases fundamentales: 

Primera. - La importancia que tiene para la economía del 

pa1s la producci6n del limón mexicano y sus derivados. 
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Segunda:- La problemática a la que se enfrenta el lim6n­

en lo que respeta a la organizaci6n en la producci6n, comerciali­

zación e industrializaci6n. 

Tercera •. - La deficitaria situaci6n existente en la balan 

za comercial de nuestro pais. 

En funci6n de esto, se darán los lineamientos para la -­

creación de una empresa comercializadora del limón mexicano y sus 

deri.vados persiguiéndose afanosamente: satisfacer la demanda na­

cional del producto fresco de consumo directo, los requerimientos 

de la industria de transformaci6n y la conquista de mercados ext~ 

riores que puedan aportar ventajas econ6rnicas para el producto y­

para el pais. 

El deseo de realiza.reste trabajo está intimamente ligado con j 

la inquietud tanto de profesores corno de .nos0tros de poder compro­

bar· la importancia que representa la promoci6n y desarrollo no so 

larnente 1del cultivo del limonero, sino de todos los productos - -

agrícolas. 

La primera parte de éste estudio s.e dedica a los antece­

dentes obtenidos de la revisi6n bibliográfica, le sigue,.. el aná­

lisi.s de las empresas dedicadas a la exportación del lim6n y sus· 

derivauos problemática, perspectivas, situaci6n actual de la pro­

ducci6n y ?e=spectivas de la·oferta. 
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No es, desde luego un análisis exhaustivo de los temas -

sino unas cuantas reflexiones que tienen el proposito de informar 

,al lector de las características cualitativas y cuantitativas de-. 

éste cítrico, lo que es y puede alcanzar. 

En el segundo capitulo se dan a conocer los lineamientos, 

pol1ticas, planes y procedimientos para la formación de la empre-

sa, as1 como los mecanismos que inciden en la constituci6n, y sus 

objetivos organizacionales. 

La situaci6n del funcionamiento de la empresa es tema del 

' tercer capítulo-en e'l cual se describen las principales fases que -

se deben llevar a cabo para el log:i;o de sus objetivos y buen fun-­

cionamiento de la organizaci6n. Tales como~ comercializaci6n, l~ 

calizaci6n de mercados, investigaci6n de mercados, diversifica- -

ci6n de mercados, promoci6n, publicidad, muestras en el exterior, 

trámites aduanalt:!s y asesorías • 

En el cuarto y altimo capítulo podrán ustedes leer las -

condiciones que se dan como resultado del estudio realizado, esp~ 

rando sean de utilidad,'. al final se dan a conocer los anexos y la-

bibliografía usada. 

Así pues, el objetivo fundamental·del presente trabajo,­

es que los principales beneficiados como consecuencia del funcio­

namiento de esta empresa comercializadora. del lim6n y sus dP.riva-

dos, sean los medianos y pequeños productores •. 
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Se elabor6 el presente estudio para que sea un instrumen­

to útil para la planeaci6n y desarrollo de posteriores trabajos.,­

que impulsan la comercializaci6n, producci6n e industrializaci6n­

del lim6n mexicano, y la promoci6n y desarrollo de los productos­

agricolas del pa~s tanto interna corno externamente. 
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La Revoluci6n Mexicana de 1910, fue el principio de un -

movimiento social, encaminado a cambiar radicalmente la estructu-

ra socio-politica del pais, que habia vivido bajo el poder de Por 

firio Diaz durante mas de 30 años; periodo durante el cual se ha­

bian incrementadq las vias de comunicaci6n, impulsando la agricul 

tura y una incipiente industria, las utilidades eran elevadas de-

bido a la protecci6n que otorg6 el gobierno de Díaz tales como: -

bienestar material estacionario; corrupci6n y además los bajos s~ 

larios que pagaban. · Esto condujo a un gran número de huelgas en-

tre la rtltima década del siglo XIX y la primera del siglo XX, po~ 

que, segrtn lo citado por Francisco Bulnes, Y, "el pueblo mexica-

no se estaba acercando a la muerte por inanici6n". 

Con la Revoluci6n de 1910 y la caída de Porfirio Díaz el 

país se envolvi6 en una larga serie de luchas internas que propi­

ciaron lo que Leopoldo Sol is '±./, llama "un período sin crecimiento 

econ6mico sostenido que abarca de 1910 a 1935". ::·este período-

solamente la industria petrolera tuvo un crecimiento acelerado, -

alcanzando los 516.B millones de pesos en 1920, lo que signific6-

el 60.4% de las exportaciones totales. ~/ 

Antes de la Revoluci6n la agrícultura era el !!lector que-

más contribuía a la formaci6n del Producto Ir.terno Bruto y a las-

3 / 

F4aneiaeo Bulnea, "El Ve4dade4o Vlaz y la Revoluei6n" Mfxieo­
Ed.í.t04a Nacional, 1952, P. 398. 

Leopoldo ~~Lla, "La Realidad Eeon6miea Mexicana: Ret4oviai6n­
y P24~peetiva6, M€xie0 Siglo XXI P. Si. 
Ib.id, P. 88 

---------··J........... 



7 

exportaciones, sin embargo, para 1920, las exportaciones de pro-­

duetos agr1colas s6lo constituyeron el 3.3% del total exportado.­

La agricultura se especializ6 en productos como el algodón y el -

henequén, que eran mejor pagados por ser destinados para la expo~ 

taci6n. Grandes extensiones de tierra estaban dedicadas a la ga­

nader1a y hab1a haciendas que ten1an cientos de miles de hectá- -

reas de superficie. Los primeros pasos que dieron para tratar de 

solucionar esto fue la Ley de la Reforma ~graria de 1915, que - -

planteaba la redistribuci6n de la propiedad de la tierra. Básica 

mente era la devoluci6n de las tierras comunales que habían sido­

expropiadas vn· el gobierno de D1az. Venustiano Carranza emiti6-

este decreto para congraciarse con Villa y Zapata. La Constitu-­

ci6n de 1917 incluyó y amplió e'ste decreto y posteriormente se -­

complement6 con el primer C6digo Agrario, promulgado en la dé-­

cada de.los treinta. Desde ese año, 1Sl5, en que Carranza tom6 -

el poder se empezaron a repartir tierra y para 1972 se habían re­

partido cerca de 84 millones y medio de hectáreas, de las cuales­

se calcula que solo la cuarta parte, esto es 20 millones de hect~ 

reas son de tierra cultivable, las otras tierras estan constitui­

das por bosques, montes 6 desiertos que no son adecuados para la­

agricultura. 

En el año de 1925, el Banco de México se estableci6 como 

el Banco Central, y en la década de los treintas se crearon insti 

tuciones como la Nacional Financiera, el Banco de Crédito Agr1co­

la y el Banco de Crédito Ejidal, con lo que se dieron mayores fa­

cilidades a los industriales y a los agricultores para conseguir-

í. 
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financiamiento. Sin embargo,· los rendimientos no aiunentaron como 

se esperaba, posiblemente porque la Reforma Agraria otorg6 tie- -

rras, pero no otorg6 maquinaria, y t~cnica adecuada que tanta fal 

ta haci1a a los nuevos campesinos y ejidatarios, con lo que el 

pa1s se vi6 frena~o en su desarrollo por estancamiento producido­

en la agricultura por el cambio de usos que se le dió a la tierra 

y en la industria por la fuga ~e capitales que. pr···cedi6 a la Revo 

luci6n y a la expropiaci.6n petrolera. Sin embargo, para 1940 vol 

vieron los capitales y tanto la industria como la agricultura ere 

cieron rápidamente en lo que se lleg6 a llamar el "Milagro Mexica 

no". 

En la actualidad M~xico se encuentra en una coyuntura de 

cisiva de su historia, 61 desarrollo del pa!s es incierto. La 

econom!a mexicana es típica de una país sub-desarrollado, ya que­

presenta las características que dan diversos autores para clasi­

ficarlos como tales y son: 

a) La poblaci6n en rápido crecimianto, la tasa de nata-· 

lidad en M~xico ha sido una de las más altas del mundo 3.5% anual, 

que lo situán en los primeros lugares del mundo, implicando: 

Escuelas insuficientes, ya que cada año muchos niños qu~ 

den· sin escuela; esto es un factor de. desigualdad social. La escola­

ridad promedio es de 3.6 grados; 8 millones de personas mayores -

de 15 añoo carecen de intrucci6n y 18 millones (70%) no terminaron 

la primaria. De cada 100 perscmas que inician el ciclo básico, -
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s6lo 40 lo terminan, 15 en el medio rural. !i 

Desem~leo, en los dltimos años nuestra economia ha dismi 

nuido la creaci6n de fuentes d~ trabajo, lejos de incrementarla. 

Asi tenemos que, en 1960, el 56% de la poblaci6n en edad 

de trabajar se encontraba efectivamente ocupada, en 1970, el 51%­

y en 1976, el 47.5%, estos datos nos demuestran que ha empeorado­

-el problema cr6nico del desempleo. La poblaci6n ecori6micamente -

·activa se calcula ascendia en 1976 a 1731)1,00{)' personas 

si tomamos como base la poblaci6n total en 1976 (62 339 000 habi-

tantes aproximadamente) en relaci6n con las personas que trabajan, 

vemos que el 27.75% de los habitantes mantienen el resto.~/ Asi 

como también aunado a esto, la falta de viviendas siendo dificil-

responder ante tantas necesidades, s6lo haciéndoles frente a las­

~s urgentes. 

b) Mala distribuci6n del: ingreso.- Una de las causas que 

motivaron la Revoluci6n Mexicana fu6 que la gran mayoria del pue-· 

blo permaneciera en la miseria mientras unos cuantos privilegiados 

se enriquecian. En ~sta época continda ocurriendo casi lo mismo­

porque segdn estimaci6n, §/ en 1976, el 93 .39% el total de la --

Fuc.nte: Cen.tlt.o de E6tudio6 Econ6mico6 de.i Sec.tolt. P1t.ivado 

5/ Fuente: Banco de Mlxico q CEESP. 
§_/ Fuente.: Banco de. IUxico q ComúMtt dt>. Sala.11.io6 1Uttimo6 
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poblaci6n activa tenía ingresos menores a lqs 2, 725 pesos mensua--

les en tanto el 6. 65% que son al rededor de 1 150 51,6 personas de un­

to tal de poblaci6n econ6m~camente activa (P.E.A.) de 17 301 000 -

habitant~s, que percibian más de 2, 725 pe_sos mensuales. Entonces 

sigue siendo indispensable la tantas veces mencionada redistribu-

ci6n del ingreso. 

e) La Mayoría .de la poblaci6n econ6micamente activa -

(P.E~A.), se dedica el sector primario.- En México se tiene que -

en 1970, el 34.38% ·de la P.E.A. se dedica el sector agropecuario-­

y únicamente el 16.74% a la industria de trasformaci6n, en 1975,-

el 40.46% de la P.E.A. se dedica al sector agropecuario, y el~·~ 

18 .13% Ya la industria de trasformaci6n, si nos basamos. en esto de 

hemos clasificar a México como a un país con una economía basada-

en la agricultura, y desgraciadamente en una agricultura que diff 

cilmente puede satisfacer lar: necesidades crecientes del país y -

que obliga al gobierno federal a importar trigo, :-•. 1íz y posible--

mente otros productos de consumo similares. 

d) Exportaciones de Productos Primarios.- Las exportaci~ 

nes mexicanas son básicamente de product,'Js con un bajo· v·alor agr~ 

gado es decir materias primas como son el algod6n, café, azdcar,-

minerales y por el contrario importamos bienes de producci6n con-

lo que el déficit de nuestra balanza comercial crece día a día, 

Si tacemos uri análisis de quién ~sta costeando el desa--

rrollo económico de México, éste nos conduciría hacia el campo, -

11 Banco de Mlxlco 
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porque es el campesino con sti mano de obra barata y sus precios -

de venta permanentemente bajos quien ha financiado la industriali 

zaci6n de nuestro país, porque se ha descapitalizado al campo pa­

ra que la industria cuente con insumos a un bajo costo, y mien- -

tras los campesinos continúan viviendo en la miseria los indus~ -

triales continúan enriqueciéndose y llevando sus ganancias al ex­

tranjero. Es crítica la situaci6n, pero hay un sector en la agri­

cultura que reporta buenós dividendos al país; y que es la fruti­

cultura como fuente constante de divisas para el pa!s a pesar de­

de que no ha recibido el impu1so que necesita para lograr un desa 

rrollo pleno. 

La citricultura es una de las más importantes ramas de -

la fruticultura, y dentro de la citricultura el cultivo del limo­

nero constituye uno de los renglones principales en la economía -

de dos estados del país, Colima y Michoacán quienes trrdicional-­

mente han sido los máximos productores de aceite esencial, ol - -

principal derivado del lim6n y del lim6n que como fruta fresca -­

tiene una gran demanda en el país y en el extranjero. 

El cultivo del limo11ero se inicio en México en forma or­

ganizada aproximadamente en la década de los veintes y para la m~ 

tad de esa década cobraron importancia las exportaciones mexica-­

nas de fruta hacia los Estados Unidos: continuaron creciendo gra­

cias a la aceptaci6n en el mercado norteamericano que les hizo p~ 

·---------~ 
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sar de las 3,000 toneladas en 1935 1/, ya que el aceite esencial-

de lim6n tenía un amplio mercado en crecimiento constante. 

Desgraciadamente prolifer.aron tanto los cultivos y las -

·plantas. destiladoras de lim6n, que pronto abarrotaron el mercado -

norteamericano y los precios los fijaron los demandantes a su li-

bre arbitrio en perjuicio de Los productores 111exc ~anos, quiene:: -

para protegerse formaron en el año de 1943, la Uni6n Nacional de-

Productores de Aceite de Lim6n que se encargo de regular la pro-­

ducc i6n y.fijar los precios del aceite, pero el lim6n fruta ha -­

continuado exportándose, sfendo en la actualidad mínimo el volu--

roen de exportaciones, principalmente en los Estados Unidos, que -

es el mercado al cual. las- exportaciones en el año de 1975 no --

llegaron a los tres millones de pesos. 

El lim6n mexican~ (Citrus Aurantifolia, Swingle), es ~ni 

co en el mundo por sus características especiales de tamaño y aci 

dez, pues a pesar de ser bastante más pequeño que las demás cla-­

ses de lim6n tiene un jugo más ácido que cualquier otro lo que lo 

hace ser muy apreciado para la obtenci6n de jugo y aceite. ExceE 

tuando a los Estados .Unidos en el resto del mundo es casi descono 

cido por los obstáculos a que se enfrentan los productores para -

exportar y que más adelante se analizarán con amplitud. 

Sa..f.vado1t. Siinc.hc.z CoUn, Cuf.t.i.vo del L.bnone.11.0. Indu.6.tll . .la..U.za.­
c..l6n de..f. Um6n, Mlx..lc.o, Se.c.11.e.ta.11.la. de Ag11..lc.u.l.tu.1t.a. 1/ Fomen-­
.to. 1942 
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La citricultura est§ en crisis en México, porque a pesar 

~e tener buenas perspectivas en cuanto a nuevos mercados la pro--

ducci6n sigue un ritmo muy irregular por las fluctuaciones de pr~ 

cios en el mercado interno donde en ocasiones se tiraba la fruta-

o se dejaba pudrir por ser incosteable la venta, hasta que el go­

bierno federal cre6 la Comisi6n Intersecretarial del Lim6n, 11 o~ 
ganismo que se encarga de fijar los precios de garantía para los-

citricultores, y de coordinar las actividades referentes a comer-

cializaci6n, y producci6n de lim6n y sus derivados, además fijará 

las cuotas de producción de aceite esencial para cada socio toman 

do en cuenta 'ntre otras cosas el tipo de empresas y ntimero de so 

cios, el grado de integraci6n de la empresa (se considera una em-

presa integradora a la que comprende: producci6n de lim6n fruta,­

empaque, conservaci6n, industrializaci6n), el ndmero d_e árboles -

que poseen los socios de la planta, el monto de la inversi6n, el-

n(Ünero de empleados que tiene, la calidad del o de los productos-

y los volumenes producidos anteriormente. 

La intervenci6n del gobierno mediante la Comisi6n Inter­

secretarial ha sido bien vista por los citricultores no as1 la -­

creaci6n del Fideicomiso del Limón lO/, del cual piensan solo es-

'!) La. e mi.ai.6n he c1te6 en Ma1tzo de 1975, IJ eatl intec.11.ada po.11. un 
1tep1te6e11.ta.nte. de ta Se.c.11.e.ta.1t.{a de. Come.11.cio, qu.ien la p11.e.z.ide­
IJ tlll~ __ de la. Sec.11,e.ta.1t.1.a qe Ha.c.ie11da 1/ C. P. if o:tJto de. .ta Sec..'tc.­
tcvr.,(a. de Ag1tic.uLtu.1t.a t./ Recu/tlioz. Hid1t.t!u..U .. co1, a.de.m,fa .11.ec.lben -
.f..a. a.1e601t.la. de NAFINSÁ, el HICE y ta. UNPAL. 

!.2._I En 1973, la. Sec.1te.ta11..fo de Ha.c..lendo. en 6ide.ic.omúo c.011 ¡.;,;;;::\S.<. 
c1te6 et F.i.dei.comúo del L.lm6n, el c.u1U he anali.zi:,.'f mt: .. ; 
a.delante. 
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ta derrochando los recursos del país y ocasiond la baja del pre-­

cio del aceite esencial porque lo ofreció a $8.75 dlls. ta libra 

de aceite destilado, cuando la U.N.P.A.L., lo había colocado a -­

$10.15 dlls precio FOB en puerto o frontera mexicana, con lo que­

las plantas se vieron obl;i.gadas a regresc:;.r dinero ya recibido o -· · 

bien perder sus clientes en lo futuro. Este es el panorama ac- -

tual ·de la Citricultura en nuestro país. 

1.1 ANALISIS DE EMPRESAS DEDICADAS A LA EXPORTACION DEL ~IMON Y­

SUS DERIVADOS. 

El análisis de éstas empresas implicó el hacer un estu-­

dio de las distintas fuentes bibliográficas ·de información que se 

consideran adecuadas para éste f!n, posteriormente, una serie de­

investigaciónes de campo realizadas en las principales zonas pro­

ductoras del limón mexicano en el pa:s 

Como resultado de estas investigaciones se lleg6 a la -­

conclusión de que en México no existe realmente una empresa cuyo­

objetivo btísico sea la exportación del lim6n fruta. 

La mayoría de las empresas estan const!tuidas por unio-­

nes de productores 6 agrupaciones de pequeños productores que - -

unen sus recursos para la instalación de plantas empacadoras y/o­

industrializadoras de limón, las cuales t;enen la obligaci6n de -

asegurar la venta total de la producción de los huertos de sus so 
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cios. 

La funci6n básica de las empresas empacadoras y selecci~ 

nadoras del lim6n en México, es la de comercializar la fruta en -

el mercado interno y en forma eventual realizar exportaciones a -

mercados externos, principalmente a los Estados Unidos. 

Las plantas seleccionadoras y empacadoras del lim6n fru­

ta operan de la siguiente manera: seleccionan ya sea manual 6 me­

cánicamente la fruta según el tamaño y grado de coloraci6n (cali­

dad) , ei lim6n que no es seleccionado o clasificado por no tener­

el tamaño o lu coloraci6n requeridos, se destina a la. industria -

para la obtenci6n de sus derivados. Posteriormente se realiza el 

empaque de la fruta seleccionada en cajas de madera (también se -

les denomina rejas), con pe~o neto de 30 Kgs., y se envía a los -

mercados, principales las ciudades de México, Guadalajara y Monte 

rrey¡ de donde es distribuido a los consumidores finales de las -

grandes ciudades. 

Las empresas industrializadoras de lim6n orientan casi -

exclusivamente su producci6n a los mercados externos, representa~ 

do estos el 95% de sus ventas totales. 

La industrializaci6n del lim6n permite obtener a la em-­

presa, cinco productos que son: aceite esencial, jugos,cáscara s~ 

ca, citratos y forraje. Solo los tres primeros se comercializan­

en el exterior del pais. 
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un.a car1cteristica. que es com~n entre,todas las plantas­

industrializadoras, es que trabajan muy por abajo de su capacidad 

de producci6n instalada y esto trae como consecuencia que sus co! 

tos de producci6n sean elevados y que sus oparaciones sean menos-

redituables. 

La exportaci6n del lim6n fruta ha sido rr·:?.lizaffa esporá.:. 

dicamente por empresas me.xicanas, más por interés de empresas im-

portadoras de diversos paises que buscan ampliar sus oferentes de 
1 

este producto, que por una pol1tica de comercializaci6n desarro--

llada por las empresas mexicanas de este giro y orientada a los -

mercados exteriores. 

Las principales zonas productoras de lim6n análizadas en 

M~.<ico, fueron realizadas en los Estados de Colima y Michoacán. 

A) Namero de Industrias 

Colima 16 

Michoacán 1 7 

Total: 33 

B) Grado de Integraci6n 

Se considera una empresas integrada a la que comprende:­

producci6n de lim6n fruta, clasificaci6n, empaque conservaci6n e­

industrializaci6n. 
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Los procesos consisten en: 

1.- Lim6n fruta: 

2.- Clasificaci6n: 

3.- Empaque: 

4.- Conservaci6n: 

5.- Industrializaci6n: 

a} A partir de la 
cáscara 

b} A partir de la 
pulpa 

Cuando los socios de la empresa son 
los productores. 

Lavado de la fruta, secado, secado 
y separaci6n por grados de calidad 
y tamaños. 

Colocaci6n de la fruta en cajas de 
.madera (también. se ~es denomina re 
jas} o cart6n por '.::ados de cali-'= 
dad y tamaños. 

Refrigeraci6n del Lim6n fruta con­
trol de humedad. 

Comprende la obtenci6n~ 

I.- Aceite destilado o centrifuga­
do. 

!!.- Cáscara seca para pectina 

III.- Cáscara húmeda para forraje 

I.- Jugo simple pasteUI:izado y/o -
concentrado 

II.- B~gazo para forraje 

De acuerdo con lo expuesto, se considera que Gnicamente-

estan integradas~ 

COLIMA. 

Cítricos de Colima, S.A. 

Industrial Limonera, S.A. 

Industrias Agric6las de -
Tecomán, S.A. 

Frq.tas y Legumbres del Pa 
c1fico, S.A. 
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MICHOACAN 
Limoneros Asociados de -
Apatzingán, S.A. 

Es necesario nombrar que no se consideran corno integra--

das las plantas propiedad del Banco Nacional de Crédito Ejidal, -

S.A. de c.v. y la del Sr. Arturo Chávez, ambas ubicadas en Apat--

zing~n, Mich., así corno la del Factor Mexicano, S.A., ubicada en-

Colima, Col., porqJe éstas carecen de los procesos de clasifica-

-ci6n y empaque, por lo tanto se estim:árf como semi-integradas. 

Las 25 plantas restantes, no reunen los requisitos mini-

mas para considerarse integradas o semi-integradas. Son indus-

trias obsoletas. 

La exportaci6n de los derivados del lim6n lo analizare--

mos, por producto, siendo los siguientes: 

al Aceite Esencial de Lim6n: es~e producto es el prin-

cipál derivado del lim6n que se exporta y es producido por alred~ 

dar de 50 empresas, la mayor parte de las cuales son pequeñas y -

medianas. 

La comercializaci6n del aceite esencial es canalizado 

por la U.N.P.A.L. 6 por el Fideicomiso del Lim6n, ya que estos 

son los únicos organismos con autorizaci6n oficial para la expor-

taci6n de el aceite. 
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b) Jugo de Lim6n: el jugo representa el segundo rengl6n-

en importancia dentro de las exportaciones de los d~rivados del -

lim6n. 

Se vende concentrado para que sea costeable su envase --

que son tambores de acero recubiertos de plástico o envases pequ~ 

ñas de plástico. Son menos de diez las empresas que obtienen el­

jugo en el pais, ya que para su obtenci6n se requiere de maquina­

ria muy costosa, además de que las exportaciones son realizadas -

muy irregularmente por estas empresas debido a deficiencia~ en -­

sus politicas de cornercializaci6n hacia el extranjero. 

Resulta interesante mencionar que en M~xico s6lo, una ern-

presa refresquera compra volamenes importantes de jugo de lim6n,­

y e~"Refrescos Pascua:'l 11 a cuál en 1975, compró alrededor de 500 --

mil :\,itros. 

c) Cáscara seca: esta es utilizada como materia prima -

en la elaboraci6n de pectinas y s6lo es obtenida en M~xico por ~­

una industria. La producci6n completa de dicha industria es absor 

bida por la Gran Bretaña, que tiene insuficiencia de abasto, y -­

por lo tanto compra toda la que se le vende. 

Por lo que se refiere al lim6n como fruta fresca para e~ 

portaci6n, se sigue el mismo procedimiento en lo referente a se-­

lecci6n y empacado que cuando se destina al mercado nacional, con 

la variante de que algunas empacadoras disponen.de maquinaria que 

'' 
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permite el lavado y secado de la fruta, así como la aplicaci6n de 

una emulsi6n para aumentar el período de almacenamiento y conser­

vac i6n del fruto. A partir de los Estados Unidos que tradiciona~ 

mente ha sido el mercado" principal para las exportaciones, se han 

exportado pequeñas cantidades de fruta: Bélgica, Canadá, Jap6n,­

Gran Bretaña, Francia, Holanda y la Reprtblica Federal Alemana. 

En México se usan dos procesos para la obtenci6n de acei 

te y jugo: El de destilaci6n o proceso en caliente, y el de cen­

trifugaci6n o en frfo. 

El primer proceso consiste en la separaci6n del aceite 

y del jugo, ya que amb_p.s 'Vf'enen juntos en una mezcla después de 

haber sido molido el lim6n fruta. La separaci6n se hace en base­

al principio de la diferencia de puntos de ebullici6n de ~mbos -­

componentes y son recogidqs por condensaci6n obteniéndose el acei 

te esencial y un residuo compuesto de jugo y. pulpa el cual es la­

base para la obtenci6n de citratos. 

El segundo proceso, es usado por un ndmero menor de pla~ 

tas porque requiere de centrífugas que elevan bastante los costos 

de la inversi6n en maquinaria. En este proceso es lavado el li-­

m6n y a continuaci6n por medio de bandas transportadoras en envi~ 

do al molino donde se obtiene la cáscara que se vende como forra­

je o se deshidrata¡ a su vez el jugo y el aceite pasan a las cen­

trífugas donde son separados obteniéndose-el aceite esencial cen­

trifugado y el jugo simple o natural. 
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En la investigaci6.n realizada se encontr6 que todas las-

empresas trabajan solo de .los meses de Abril a Novienibre H/ - , y-

cierran durante los otros meses debido a la escasez de materia 

prima. 

El personal de las empresas es de dos tipos: fijo y - -

eventual. 

El personal fijo trabaja en las labores normales de se-­

lecci6n, empaque e industrializaci6n del lim6n durante los meses­

de producci6n y en los restantes se dedican a dar mantenimiento -

a la maquinaria y a las instalaciones. 

El personal eventual es contratado en los meses de mayor 

disponibilidad de materia prima y se dedican a la estiba, selec--

ci6n y empaque de la fruta. Es comrtn en las empacadoras que cue~ 

ten con personal especializado en la fabricaci6n de cajas o rejas 

para el empaque de la fruta; dicho personal es en la mayor!a de -

las empresas eventual. 

Menci6n aparte merecen dos organismos que comercializan-

el lim6n y/o sus derivados, debido a la magnitud sus operaciones-

y a la influencia que ejercen en el mercado mexicano. Estos son-

la Uni6n Nacional de Productores de Aceite de Lim6n (U.N.P.A.L.)-

11 / E6to 6e debe al ca~~cte~ e6tacional ~e La p~oducci6n de Li-­
m6n, que e6 m.lnima de Loó me6e6 de Vic.lemb~e a. lfa~.zo y abun­
dante en el ~e6to del affo. 
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y el Fideicomiso del Lirn6n. 

La UNPAL es un organismo que aglutina a la mayoría de -­

los productores de aceite en una asociaci6n de carácter privado y 

se encarga de comercializar la producci6n de sus asociados en los 

mercados extranjeros. La UNPAL, trabaja de la siguiente manera: 

Consigue los pedidos de aceite a. través de sus agentes -

-6. con sus clientes tradicionales, esto lo hacen en los 1:iltirnos me 

ses del año. En base a los pedidos que obtuvo, otorga las cuotas 

de producci6n que le corresponden a cada uno de sus agremiados; -

si se cumple esa primera cuota a una fecha determinada se otorga­

una segunda donde se reparte las cuotas que otros socios no pudi~ 

ron cumplir además de un excedente para ventas imprevistas. 

El objetivo principal de la UNPAL~ es tener un solo ca-­

nal de venta de aceite esencial :r así poder negociar con las gra~ 

des empresas transnacionales que son los principales demandantes­

(Coca Cola y Pepsi Cola entre ellas), en condiciones de poder fi­

jar los mejores precios posibles para su producto, (con el consi­

guiente beneficio para sus asociados). 

El Fideicomiso del Lim6n como ya se dijo se cre6 en 1973 

y entre sus objetivos principales estan; la comerciali~aci6n del­

lirn6n y sus derivados, evitar vari~ciones en el precio del lim6n, 

apegandose a lo que dictamine la Comisi6n Intersecretarial dsl Li 

rn6n. Así como lograr el establecimiento de industrias y frig~r!-
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fices, estos dltimos con la finalidad de aumentar el período de -

conservaci6n de la fruta. 

El Fideicomiso estableci6 una planta empacadora de lirn6n, 

en la ciudad de Tecomán, Colima a principio de 19 73 (abril) , ad~ 

más de iniciar la construcci6n de un frigorífico que en el mes de 

Septiembre de 1976, todavía no funcionaba por "problemas técni- -

cos". 

En esas fechas mencionadas anteriormente se estaba mon--

tando la maquinaria necesaria para industrializar lim6n, y se es-

perá que en abril de 1977 empiece a trabajar. 

El Fideicomiso por lo tanto en cuatr:o temporadas de pro­

ducci6n (de 1973 a 1976), solamente ha empacado lim6n 121 y sus -

operaciones hasta el 30 de Abrilr de 1975 han arrojado -

$ 5,854,957.17 pesos en pérdidas 131, en la visita realizada a di 

cha planta se pudo ver el porque de dichas pérdidas en primer lu-

gar cuentan con un personal administrativo excesivo en namero 

(16) para la planta empacadora, además de dar prestaciones que en 

ninguna otra empresa de la regi6n dan a los empleados y obreros -

!J._/ 

l~/ 

En Octub4e de 1975, 6ué p4e&entado un eatudio 
Ló'pez Po4.t-i.Uo en la ciudad de Tec.ollicfn, Co t:. 
c.it4lcultonea de la 4egi6n eatimanon que c.ada 
manejado pno el Fidelcomlao tuvo un coato de 

al. Lic.. Jo.1¡l -
En el cua{ f.o!> 

fu: lo de ~ '!.u.<:a -
$ 1. 20 

I bid. , la& péndidaa del Fide.lcomú o 6 encfn c. e4canaa a lo 6 7 -
millonea de peaoa, po4 una eatlmacl6n que Je lealiz6 tomand~ 
como baal la& pendida& 4epontadaa pon la genenc'a del Fi-­
deicomiao haata 1975, 
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ficos, estos ültimos con la finalidad de aumentar el período de -

conservaci6n de la fruta. 

El Fideicomiso estableci6 una planta empacadora de lim6n, 

en la ciudad de Tecomán, Colima a principio de 19 73 (abril), ad~ 

más de iniciar la construcci6n de un frigorífico que en el mes de 

Septiembre de 1976, todavía no funcionaba por "problemas técni- -

cos". 

En esas fechas mencionadas anteriormente se estaba mon--

tando la maquinaria necesaria para industrializar lim6n, y se es-

pe:t:.i que en abril de 1977 empiece a trabajar. 

El Fideicomiso por lo tanto en cuatro temporadas de pro­

ducci6n (de 1973 a 1976), solamente ha empacado lim6n 2:.Y y sus -

operaciones hasta el 30 J.e Abril, de 1975 han arrojado -

$ 5,854,957.17 pesos en pérdidas 131, en la visita realizada a di 

cha planta se pudo ver el porque de dichas pérdidas en primer lu-

gar cuentan con un personal administrativo excesivo en nümero 

(16) para la planta empacadora, además de dar prestaciones que en 

ninguna otra empresa Je la regi6n dan a los empleados y obreros -

Jl_/ 

111 

En Oc.tub1te de 7975, 6ul p1te6entado un e6tudio 
L6pez Po1ttillo en la ciudad de Tec.omdn, Cot. 
c.lt4lc.ulto4e6 de la 1tegl6n eatlma4on que c.ada 
mauejado pito el Fldeic.omiao tuvo un c.oato de 

al Uc.. Joaé -
En et c.ual to 6 
11..Uo de 6,'lu,ra­
$ 1. 20 

Ibld., laa pé1tdldaa del Fldeic.omi6o ae1tdn c.e1tc.ana6 a loa 7 -
mi[lonea de peaoa, po4 una ea,t.i111ac.,C:6n que H 1tealü6 tM11a1i.:t" 
e.amo baaé laa pe1tdidaa 1tepo1ttada6 polt la f!Cllenc.u def. F,i-­
deic.omlao haata 1975. 
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(absorben todos los impuestos de los trabajadores y les otorgan -

bonificaciones por sus rendimientos en el trabajo) • Otra razón -

es las asesorías que pretenden dar a los citricultores y.que es-­

tos muchas veces no aceptan por cónsiderarlas sin utilidad alguna, 

por lo que es un gasto inrttil el dinero que se invierte en las --

asesorías. 

Pero no todo es malo en el Fideicomiso, porque ha estado 

exportando v6lumenes crecientes de lim6n y sus derivados. Su - -

principal mercado son los Estados Unidos, al cuál ha exportado v~ 

rias decenas de toneladas de fruta y se han realizado exportacio-

nes de prueba a varios paises europeos, pues se +es considera un-

mercado potencial muy bueno para la fruta fresca 14/ La comer-

cializaci6n se lleva a cabo mediante cuatro representantes en Es-

tados Unidos, y uno en cada uno de los siguientes paises: Repd--

bl:i,ca Federal Alemana, Gran Bretaña, Francia, Canadá, Jap6n, ade-

más de exportaciones esporadicas a pai~es de Europa Oriental. 

El Fideicomiso comercializará el limón con su propia mar 

ca denominada "FIDELIME", y se promoverá su venta mediante pre- -

cios más bajos a los del limón tipo mediterráneo, gracias a que 

son menores en M~xico los costos de producción. 

!..Y 

Existe una planta que pertenece al Banco Nacional de Cré 

Laa expo4tac.ionea del 6idelc.omi6o en lo que 4e6pec.ta a 64uta 
64eac.a alc.anza4on laa 123 tone.lada6 c.on un valoA de %609.000 
pe~ oa. 
Se eape4a que p.:t.rn 1976 6e aupeAe eaa c.i6Aa ampliamente.. 
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dito Ejidal que funciona en la ciudad de Apatzingan y que canali­

za toda su producci6n a la venta por medio del Fideicomiso del Li 

mcSn. Esta planta absorbe la producci6n de los ejidatarios de la­

zona de Apatzingán y produce aceite esencial, jugo y cáscara des-

hidratada que se usa para la fabricaci6n de pectinas. ~l v6lumen 

de producci6n de la planta es mayor del que puede vender el Fidei 

comiso en lo que respecta a jugo y aceite; por lo quemantiene 

unos stocks muy grandes, esto se debe a que producen en base a la 

materia prima que les es proporcionada por los ejidatarios y no -

tomando en cuenta la cantidad que puedan vender. 

En esta forma hemos analizado a las empresas que produ--

cen e industrializan al lim6n y sus derivados. Ahora se enumeran 

J,as principalP.s deficiencias que se han encontrado as1 como las -

perspectivas para el lim6n y su industrializacicSn. 

1.1.2 PROBLEMATICA 

Es de vital importancia el enumeramiento de los diversos 

problemas a los que se enfrentan las empresas industrializadoras­

y comercial.izadoras de lim6n y sus derivados, ya que en base a -­

ese análisis se podrán dar los lineamientos de una organizaci6n -

adecuada para los diferentes tipos de empresa y que estas funcio-

nen de una manera más eficiente. Entre los principales problemas 

tenemos los siguientes: 
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1.1.2.1 Insuficiencia de Mercados.- La insuficiencia··­

de mercados representa en la actualidad el principal problema que 

obstaculiza en grado sumo el desarrollo de una política de expan­

si6n de las ventas, tanto del limón fruta corno de sus derivados -

principales: aceite esencial y jugo. Esto se debe a que se le ha 

dado un enfoque básico al mercado de los ·Estados Unidos, descui-­

dandose otros mercados con un.potencial de co~pra bastante consi­

derable como es el caso de Canadá, Jap6n, Alemania Federal, los -

paises Escandinavos y los paises Socialistas. 

1.1.2.2 carencia de una Estructura Administrativa.- Las 

empresas analizadas no cuentan con una adecuada estructura admi-­

nistrativa que aplique tecnicas administrativas modernas, tales -

como análisis de puestos, planeaci6n por objetivos, investigaci6n 

de n1ievos productos, investigaci6n de mercados, elaboraci6n de -­

presupuestos, etc., lo cual acarrea a estas empresas un ineficien 

te uso de sus recursos tecnicos, humanos y materi·.i: es. 

1.1.2.3.4 Deficiente Aprovechamiento de su Capacidad -­

Instalada.- La totalidad de las empresas de este ramo trabajan -

de un 30% a un 50% de su capacidad instalada lo cual las hace te­

ner un incremento en sus costos que les imposibilita competir más 

favorablemente en los mercados internacionales y les impide la ob 

tenci6n de mayores utilidades. 

Esto dltimo es como consecuencia de una falta de planea­

ci6n industrial, tanto a nivel de empresa, como en el se~tor pd--
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blico. Es posible que haya influido en la creaci6n de empresas -

con capacidades de producci6n enormes, por que durante una ~poca­

la UNPAL fijaba sus cuotas tomando en cuenta la capacidad instal~ 

da sin ver hacia el futuro, por eso en la actualidad es posible -

que nadi~ trabaje má'.s arriba del 60% de su capacidad instalada. 

d) No se cuenta con adecuados Canales de Distríbuci6n p~ 

ra el Lim6n Fruta.- La carencia de un canal de comercializaci6n­

apropiado para el lim6n fruta, impide exportaciones de importan-­

cía a diversos mercados,· ya que actualmente las exportaciones de­

esa fruta son realizadas por as! decirlo en forma un tanto fortui 

ta. 

Por otra parte cuando se han realizado las exportaciones, 

se ha dado con bastante frecuencia el caso de que el Lim6n ya no­

llega en condiciones de ser consumido o con. coloraciones muy dife 

rentes a las que se habían acordado; esto se debe a la falta de -

un buen preservativo y a deficiencias en el transporte como son -

retrasos hasta de un mes en la entrega por culpa de las empresas­

navieras, y al inadecuado almacenamiento del lim6n durante el via 

je por la falta de recipi~r.~es.o contrainers con refrigeraci6n -

para la adecuada co·nservaci6n del producto. 

e) Falta de Promoci6n del Lim6n Fruta y sus Derivados -

en el Mercado Internacional.- Tomando en cuenta que el li.m6n me­

xicano es único en el mundo por sus carácteristicas de sabor y 

acidez, jamá'.s se ha implementado una campaña promociona!, para 
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educar a los consumidores de otros pa!ses en el uso de nuestro -­

producto. 

Por lo que respecta a los derivados del lim6n, su merca­

do es muy definido y aunque ha faltado promoci6n, realmente no se· 

cree que esto influya mucho en la ve~ta de estos, mientras no se­

busquen otros usos para ellos •. 

Un problema de importancia capital es la inadecuada uni·· 

formidad en la calidad del jugo de lim6n, esto es como consecuen­

cia de la maquinaria empleada en su obtenci6n, dicha maquinaria -

tiene en ocasiones hasta 20 años de estar funcionando y el jugo -

que se obtiene en las plantas que la usan no llena los estrictos­

requer imientos de calidad que exigen los demandantes en los merca 

dos internacionales. 

1.1.3 PERSPECTIVAS 

Se puede afirmar mediante el análisis que se efect~o que 

las empresas instaladas en nuestro país, tienen un futuro hasta -

cierto punto incierto, ya que al no contar con los recursos mate­

riales y personal adecuado para detectar los mercados potenciales 

en el exterior, las empresas dependeran de los mercados que se ~~ 

tienen, lo que es a todas luces negativo, tanto para la econom!a­

de la empresa como para la del país. Esto es de sobra conocido,­

ya que, en cualquier momento estos mercadGs pudieran cerrarse, de' 

jando a los exportadores mexicanos en una situaci6n crítica en 
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cuanto a la comercializaci6n de sus productos. 

Otro aspecto que pone en duda el futuro.de estas empre--

sas, es el. hecho de que en los dltimos años la producci6n del ji­

m6n ha des.cendido en un porcentaje, que hasta el momento no es --

alarmante. 

Sin embargo, se puede decir que esta disminuci6n es con­

secuencia 16gica del derrumbe de los precios. lS/ 

Per•:: '.lo obstante lo anterior, se espera que e.n un lapso -

de 2 a 3 años la demanda de esta fruta alcance a la oferta, y de-

un incremento a la producci6n a partir de 1978. 

En otras palabras el abasto de materia prima tanto para­

el mercado de fruta fresca, como el de la industrializaci6n que -

en la actualidad no es suficiente, se prevee que a cetro plazo, -

cubrira a los requerimientos de ambos. 

Otro punto que representa cierto grado de incertidumbre, 

en el futuro de las empresas es la carencia de transportes adecua 

dos para el mercado exterior y de transportes propios para el mer 

cado interno, ya que esto acarrea retrasos en las entregas y ele-

vaci6n de co~~~5. En los productos es menos grave el problema ya 

!.Y_/ Anteh de la c~ea~i6n de la Comi&i6n Inte~hec~eta~ial del Li­
m6n tto exú.tl.a p~ec:..{.o de gMant.(a pM lo que en de.te~mú1~ 
da& epoca& del año e&~~~ bajaban ha&ta &e~ incohteable ta ~! 
colecci6n de la 6~u.ta. 
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que el aceite y e1 jugo pueden durar varios años sin perder sus -

propiedades esenciales. 

Los problemas detectados en el aspecto de Organización -
o 

de estas empresas, actualmente no tienen mayores repercusiones; -

sin embargo, de no llegar a aliviarse se verán involucrados en --

serios trastornos por falta de previsión de los ~ismos· tales como: 

cancelación de pedidos, cierre de mercados internacionales, demo­

ras en el papeleo burocrático, asf como serios problemas de con-­

trol interno. 

Como se pudo observar, las empresas analizadas, se han -

dedicado en un porcenta;j.e- alto a la industrialización del Limón,-

para la obtención de derivados del mismo se considera que en es~~ 

tas tas empresas tendrán un futuro bastante alagador¡· ya que los-

derivados del Limón mexicano, tendrán una demanda lenta pero ere-

ciente en los mercados internacionales. No ocurrirá as1 en los ~ 

nacionales, debido a la falta de difusi6n del uso de los mismos,-

asf, como principalmente a la .idiosincracia del pueblo mexicano. 

1.2 SITUACION ACTUAL DE LA PRODUCCION 

La producción de Limón en México en este momento es mala. 

Tendió a decrecer en 1972, después de que se desplomaron los pre-

cios, como resultado de la sobreproducción que hubo en el año de-

1971, durante e1 cual los citricultores abarrotaron los mercados-
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nacionales y al no buscar otros mercados en el extranjero, los -~ 

precios de los _años siguientes para la fruta hicieron incosteable 

para algunos citricultores la cosecha y prefirieron abandonar los 
?/ . 

cultivos y buscar otras frutas. A partir de 1975, con la crea- -

ci6n de la Comisión Intersecretarial se ha fijado un precio de g~ 

rantia tanto para la fruta que se comercializa para el consumo, -

como para la que se destina a la industrializaci6n por lo que se­

espera que pronto se pueda volver a alcanzar los niveles de pro-­

ducci6n de 1971 161, y ahora si buscar mercados en el extranjero. 

La superficie planteada de lim6n en México pas6 de 8 000 

hectáreas en 1950, a 51 000 en 1971 171, y la producci6n pas6 de 

37 000 toneladas en el primer año citado a 450 ·ooo toneladas en -

1972. Es notorio que la producci6n aumento porque aumento la su-

perficie plantada, pero los rendimientos por árbol pasaron de 39-

Kg. en 1950 a 70 kg en 1972 181,.asi que la producci6n actual se 

supera en los rendimientos y los citricultores que se dedican s6-

lci al cultivo del limtn sin mezclarlo con otras frutas emplean t~ 

dos los recursos a su alcance para mejorar sus rendimientos y por 

lo tanto aumentar sus ganancias. 

!_§_/ 
17 / 

l g / 

Ve.11. ta.bla. 2 e.n la.Li pd'.g.irta..6 .6.igu.iettt~. 

Lo.6 da.ta.6 de. 1950 .6an de.l ce.n.60 Ag1t.ope.cua.Jt..to de. la. Sec11.e.ta.--
1t.Xa. (de. Indu.6t1t.ia.) y Come.11.cio de. e.6e a.ña, lo.6 de. 1972, bon -
de. la. Camü.l6n Na.c.tona.l de. F11.ut.tcultu..11.a.. 
Lo.6 11.e.ndimientoh 6ue.1t.on ca..lcula.doh en ba..6e a. lo.6 da.to.6 de. -­
la.6 6uente..6 menc-lona.dai 
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Los citricultores no obtienen los dividendos que ellos -

quisierá'.n, porque a pesar de existir el precio de garant!a este -

esta muy pi:>r debajo de los precios de venta. As! si comparamos -

la ganancia del citricultor con la del mayorista, veremos que es-

te gana hasta un 400% sobre el precio que se paga al citricultor. 

(ver tabla 1) 

DIFERENCIAS EN PESOS V PORCENTAJES DE LOS PRECIOS RURALES 

tv'EDIO MAVOREO V AL MENUDEO \Precio por Kilo) 

AÑOS RURAL M. MAV. MENUDEO RURAL M. MAV. MENUDEO 

PESOS PORCENTAJES .. 

1970 0.85 3.16 4.59 100 '/, 372 '/, 51.0 '/, 

1971 0.55 3.41 4.59 100 '/. 620 '/, 835 '/, 

1972 0.64 3.03 4.59 100 '/, 47-;3 '/. 717 '/, 

1973 0.79 2.94 6.51 100 '/, 372 '/, 824 '/, 

1974 0.97 404 5.95 100 '/, 416 '/, 613 '/, 

1975 109 4~6 61+9 100'/, 428 '/, 595 '/, 

Fuente : Dir<?Ccidn General de Econom1& Agr(cola y Revista de 

Cbmercio Exterior, Vol. XXVI Na 2 Febrt'ro de 1976. 

• Los porcentajes son tomando el precio rural como base para 

cada año. 
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La comisión Intersecretarial no puede intervenir para -­

evitar, que se aumenten los precios en perjuicio del con~umidor -

y la S. c., al parecer tampoco porque no existe un precio oficial 

para el Lim6n. Debe buscarse que el consumo aumente porque segGn 

datos de la CONAFRUT en el año de 1972, el consumo p~r capita pa­

ra el D.F. fue de 6 Kg. aproximadamente, en tanto que en las 60 -

ciudades principales del resto del pais f~e de sólo un 1 Kg. Exis 

te una gran desproporci6n por tanto entre el consumo del D.F. y -

el resto del país. 

La producción de Limón en Mlixico se localiza en 2 zonas­

principales: En los municipios de Tecomán, Colima y A!"mer1a en -

el estado de Colima y en los de Apatzingán y Nueva Italia en el -

estado de Michoacán; tradicionalmente entre ambos estados consi-­

guen entre el 70% ó el 75% de la producci6n total de Limón. Los­

estados que les siguen en importancia son: Oaxaca, Guerrero, Ja-­

lisco, Tamaulipas, Veracruz y algunos otros aunque con volumenes­

muy pequeños. En la Tabla 2 se puede apreciar la producción de -

Lim6n por estado. 

Si analizamos la tabla 2, prodemos observar que los uni­

cos Estados que ha mantenido su producci6n más o menos constante­

son los de Michoacán y Guerrero, esto se debe a que su fruta es -

más fácil de colocar en los mercados por su color amarillo y su -

cáscara delgada que lo hace más atractivo para las amas de casa,­

que los limones de Colima por ejemplo que aunque tienen más jugo­

poseen un color verde y una cáscara gruesa. 



PRODUCCION de LIMON (Toneladas). . 

ENTIDAD 1971 \1972 1973. 1974. 
Colima 274,236 209,952 210,278 225,480 

Michoacán • 109,242 105,576 102,561 101,462 

Oaxaca 14,515 31,336 32,485 24,328 

Guerrero 14,070 14,393 14,851 13,596 

Otros 82,376 89,733 Bl,277 68,552 .. ,_ .. 

TOTAL 494,439 450,990 441,452 433,418 

Fuente: Dirección General de Economía Agrícola, SAG. 

• Estos datos .son de una estimación realizada por ,la fuente citada 
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1.2.1 CAPACIDAD DE ABSORCION DEL MERCADO INTERNACIONAL 

a) El Mercado Internacional para el Lim6n Fruta 

Aunque Estados Unidos es el principal consumidor de este 

cítrico, l_a producci6n de este país es autosuficiente para su co!!. 

sumo interno y sus importaciones son s6lamente en las épocas del­

año que no se produce internamente. 

Donde podemos localizar a los principales demandantes de 

lim6n fruta es en Europa y Asia, y son en orden de importancia: -

Alemania Fede ·al, Francia, Jap6n e Inglaterra. Siendo sus abaste 

cédores también en orden de importancia: Italia, España, Grecia­

e Israel para los países europeos y Estados Unidos para el Jap6~. 

Es hacia estos paf.ses (principalmente Jáp6n) donde debe -

orientarse una pol1tica de exportaci6n para lograr conquistar nue 

vos mercados. 

b) El Mercado Internacional para el Aceite Esencial 

En primer lugar no está por demás mencionar que el acei­

te esencial de Lim6n mexicano tiene carácteristicas de acidez que 

lo diferencian de otros aceites y que lo hacen competir favorable 

mente con dichos aceites. 

El principal mercado para este producto son los Estados­

Unidos y México es su principal proveedor pues surte alrededo: -­

del 60% de los requerimientos totales de ese país. Este mercad~-
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sin embargo se considera ya satisfecho y además rtltimamente ha se 

guido una política de diversif icaci6n de proveedores reduciendo -

México. su participación en el mismo. 

Pero afoFtunadamente se han detectado mercados que están .. 

incrementando sus importaciones de aceite esencial los principa-­

les son: Inglaterra, Suiza, Canadá, Francia, Jap6n, y la Reprtbl! 

ca Federal Alemana. 

c) El Mercado Internacional para El Jugo de Lim6n. 

Los principales importadores de jugo de lim6n son los 

mismos que para el aceite y la fruta y se considera que pueden ab 

sorber jugo en grandes cantidades por ser de más fácil manejo que 

la fruta además de evitarse las fluctuaciones de precio segtln la­

época del año. 

Las cifras respecto a los de. ivados de lim6n y a la fru­

ta en lo que respecta las exportaciones rrtexicanas se pueden encon 

trar en el anexo l. 

1.3.1 PERSPECTIVAS DE LA OFERTA 

Las perspectivas de la oferta son alentadoras, básicame~ 

te por dos factores: el aumento de la superficie planteada y al­

mejoramiento de los rendimientos por hect~rea. 
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Como ya se hab1a mencionado, ahora hay precios de qaran-

t1a que en al citricultoi: tener confianza en cuanto a lo --

que reic ib irá'. por su producto. Es de esperarse que los arboles 

que fueron a andonados después del desplome de precios de 1971, -
vuelvan a se aprovechados y aumenten los rendimientos. Además -

a la zona de Tamaulipas los citricultores están incrementando la-

superficie p antada. En lo que respecta al mejoramiento de los -

rendimientos por hectárea han ido abanzando gracias a mejores me-

todos de cul ivo, recolecci6n, fertilizaci6n, podas, control bio-

16gico) ·y en ermedades (se están introduciendo especies r.esisten-

tes a la princ .pal enfermedad que es la gomosis). Es de esperar­

que se incremente la producci6n porque ahora si se están buscando 

~uevos mercodos, algunos de los cuales es seguro darán cabida a -

la producci~n mexicana de Lim6n y sus Derivados. 

1. 3 • 2 PERSPECTIV.!\.S DE LA DEMANDA 

se intentó proyectar la demanda por métodos econ6metri-­

cos, pero d~bido a la escasez de datos disponibles 'fue imposible-

hacerlo. Sin embarqo, se enunciará en forma global, las perspec-

tivas de los principales mercados potenciales del extranjero y --

las perspec:tivas del mercado mexicano. 

E!,TADOS UNIDOS 

L¿L estimaci6n para el mercado de Fruta de Estados Unidos 

!ndica que el consumo de este c!trico será en 19 80 de 15 000 to­

neladas, p~ro la produducci6n interna corno ya se dijo lo abastece 

- --····--·--·-···---·----------1 
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por lo que no habrá mayores.oportunidades de colocar fruta. 

Sin embargo las perspectivas en el consumo del aceite -­

esencial de este mercado· son positivas y utilizando datos de años 

anteriores se proyecta la demanda de acuerdo a un modelo matérnati 

co econ6rnetrico (mínimos cuadrados) , y se obtuvo que para 1900 la 

demanda llegaría a 644. 39 Tn. de aceite esencial. (ver anexo 1) 

A pesar de las versif.icaciones de oferentes a los cuales 

compra aceite Estados Unidos, México tiene oportunidad de· conti-­

nuar en el mercado por que la calidad de su aceite es superior al 

de todos los demás países. 

En lo concerniente al jugo de Lirn6n las perspectivas de­

crecimiento para las exportaciones mexicanas son imposibles de pr~ 

decir. 

INGLATERRA 

Este país ne es productor de Lim6n y se ve en la necesi­

dad de importarlos. Sus importaciones de fruta se han mantenido­

en un nivel de 37 000 toneladas en los ültimos cinco años y seqün 

parece está cantidad no sufrirá incrementos notables en los pr6x~ 

rnos diez años. 

En cuanto al aceite esencial, Inglaterra ha estado com-­

prando v6lurnenes crecientes de aceite esencial, a M~xico por eje!!!_ 

plo le compr6 en 1974, 63 toneladas y se considera que esta canti 



38 

tidad aumentara año con año. 

En lo referente al jugo de Lim6n, los consumidores han -

desarrollado una gran preferencia por los concentrados de este ci 

trico, y representa por, lo tanto un mercado potencial. 

Inglaterra tiene un gran potencial de compra para la cás 

cara seca o deshidratada y esta comprando la producci6n total de­

México de ese producto, lo que representa también una gran oport~ 

nidad para colocar ese producto. 

ALEMANIA (R.F.A.) 

Alemania es uno de los principales compradores de Lim6n­

en el mundo y se 'espera que el crecimiento de su mercado no se de 

tenga, en los pr6ximos diez años. México casi no ha exportado a­

este país pero tiene gran oportunidad de introducirse a este mer­

cado. 

Alemania es asi mismo uno de los principales ÍI'lportoado­

res de jugo de lim6n por lo que México debe aprovechar esto para­

incrementar sus exportaciones de jugo a este pais. 

Aceite esencial no es importado por Alemania en.Volume-­

nes grandes pero se espera que incremente sus compras en lo furu­

ro. 
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FRANCIA 

Francia es el segundo importador de lim6n fruta en el -­

mundo y ha estado aumentando sus v6lumenes de impor.taci6n. 

En lo qu~ toca al aceite esencial en 1973 adquiri6 de M! 

xico unicamente una tonelada pero se considerá que aumentara suq­

compras de este producto en el_.futuro. 

El jugo de lim6n no parece tener mayores oportunidades -

en Francia, porque su consumo es mínimo y casi se mantiene al pa­

recer. 

CANA DA 

Canádá importa alrededor de 17 000 toneladas de lim6n c~ 

da año y se ha mantenido en esa cifra durante varios años, México 

no tiene mayores oportunidades. 

El aceite esencial presenta una tendencia muy irregular­

y no se ha podido predecir que pasara en el futuro. 

El jugo de lim6n si representa ün mercado interesante -­

porque ha estado creciendo año con año y se espera que México pu~ 

da introducirse en el mismo. 

JAPON 

Es el tercer importador mundial de lim6n y el más promi­

sorio porque existen varias compañías japonesas interesadas en --
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comprar v6lumenes grandes de fruta y solamente es cosa de llegar­

a un arreglo para que se pueda exportar a Jap6n en gran cantidad. 

El aceite ese¡1cial también tiene grandes oportunidades ·­

de ser vendido ai Jap6n. En el jugo existen dudas pues el merca­

do japones tiene variaciones muy marcadas. 

MEXICO 

Se espera que aumente el consumo de f.ruta en México per­

las siguientes razones: el aumento de la poblaci6n que se mantie­

ne alrededor del 3.5% anual, el mayor poder de compra de los con­

sumidores además de ~ue el lirn6n no tiene sustituto como condimen 

to y que es de esperar que ahora si se distribuya adecuadamente 

en toda la Repdblica con la creaci6n del Fideicomiso del Lim6n. -

El aceite y el jugo no tienen posibilidades, pero si se exportan­

no habrá necesidad de que haya mercado en México. 

Las fuentes bibliográficas para la demanda fueron: El -

Mercado para Frutas Mexicanas en Jap6n, de la Comisi6n Nacional -

de Fruticultura, Serie N~m. 28, 1975, y El Mercado Europeo para -

Jugos y Frutas, de la UNCTAD, Genova, 1971. 
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2.1 TIPO DE EMPRESA 

Se hace indispensable determinar, de acuerdo a las necesi 

.dades que requiere la empresa, el tipo de sociedad que más conven 

ga a los requerimientos y especificaciones para el 6ptirno funcio­

namiento de la empresa. Por lo tanto, se realizó un estudio de -

los diversos tipos de sociedades mercantiles, concluyendo que la 

más conveniente es la "Sociedad An6nima de Capital Variable", ya-

que, esta no presenta tantas lirnitacione como otras sociedades. 

La empresa, que se constituirá corno S.A. de C.V. agrupara 

a pequeños y medianos productores de Lim6n, del municipio de Arme 

ría, Colima. 

Las ventajas que ofrece este tipo de sociedad a la empre-

sa son: 

1.- Cualquier productor de Lim6n podrá ser socio de la ern 

presa, no importando el volúrnen de su producción. 

2.- No existirán en la empresa acciones preferentes. 

3.- Los puestos directivos serán rotativos y con una dura 

ci6n de dos anos. 

4.- El capital e hibido se podrá liquidar en dos etapas -

el 50% en el primer año y lo restante en el siguiente ejercicio. 

S.- El capital de la empresa podrá alterarse sin rnodifi--

car la escritura constitutiva. y 

lJ ( L. S • M .) Alr.t. 6 8 . ley de Sauedadu MeJr.cantil.e~ 
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2.2 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA 

De acuerdo a la Ley de Sociedades Mercantiles, este tipo­

de sociedad deberá estar constituido por un mínimo de cinco so- -

cios y con un capital social mínimo de $ 25,000.00, el pago en --

efectivo del 20% cuando menos del importe de las acciones pagade-

ras en dinero, así corno el pago que le corresponda a cada socio -

·se harán en acciones nominativ.3.s facilmente negociables. Todos -

los socios estarán sujetos a disposiciones que contempla la Ley -

de Sociedades Mercantiles para dicha sociedad. 

Los pasos que se deben seguir para constituir la sociedad, 

y ponerla en funcionamiento son las siguientes: 

a) Escritura Pública que contenga los Estatus sociales -

inscripciones, registros y tramites ante diversas dependencias. 

b) Permiso de la Secretaria de Relaciones Exteriores pa-

ra la Constituci6n. 

c) Orden Judicial de Inscripci6n. 

d) Tramites ante Organismos Públicos. 

1.- Registro de la Secretaría de Hacienda y Crédito Públi 

co. 

2.- Registro en la Tesorería de la Entidad de Licencias. 

3.- Inscripci6n en la cámara de Comercio. 

4.- Registro de la Secretaria de Comercio 

5.- Licencia Sanitaria (S.S.A.) 



GRAFICA DE PROCEDIMIENTO PARA LA CONSTITUCION DE UNA SOCEDAD ANONIMA 

Acutrdo de ti o mcí, Permiso de lo Secreto_ Atta ante Orden in.cripción 

ria de Ritlaclann Ex. Notario .Judicial "' el 
plt'lona• para formar - - - -

tlt'iori¡\ para lo Cani.. hcrituro de Reg¡.tro Público 
la Soeiedod Anlínlma 

tituclón. Pública insc r lpciór, de Comercio 

11 

TrcÍrnite• ante Avisos dt Soci~dad 

or'i)onismos - apl'rtura - le9alrnenh 

PÚbtiCO\ al pÚblico con,tituido 

1 1 1 1 

Rtgi.t•o ln\cripcion 1tn Rtc¡istro en licencia 
R•qistro •n la 

Svcrittarl'a de la C1{mara deo e,tadístitC Sanitaria 
Tnor.r(a dt 

Hacienda y Comercio o 1 Secretarla dt 1 Secretado lle 

Cr,¡dito 
lo entidad 

di' lndu,trio S<:ilubridad y 

P6bllco 
licencias corr..spondiente 

Comercio \ A5istencio ) 
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2. 3 OBJETIVOS 

Los objetivos que a continuaci6n se d~n, fueron determin~ 
/ 

dos por la problemática existente en el sector AGROINDUSTRIAL que 

anteriormente fu~ analizada en el capítulo I. Basándose en lo an · 

terior, los objetivos quedarán englobados en los siguientes inci-

sos: 

a) Lograr mayores beneficios tanto en el aspecto social -

como en el econ6mico para los socios. 

b) Aprovechamiento integral de la materia prima (LIMON), 

mediante su industrializaci6n, obteniendo de esta forma tanto - -

aceite, como jugo y demás derivados. 

c) Div~rsificaci6n de los mercados internacionales, para 

el aprovechamiento del total de la capacidad productora instala--

da. Tanto para el lim5n fruta como para sus derivados. 

d) Promover la organizaci6ri agrícola de los productores y 

la planificaci6n de sus cultivos. 

e) Instalaci6n de laboratorios de investigación, para el 

gradual mejoramiento de la calidad de los productos y diversifica 

ci6n de los mismos. 

f) Establecer un sistema adecuado de almacenamiento de --

los productos para su conservaci6n. 

g) Instalar a mediano plazo una tienda de descuento para 

beneficio de los trabajadores y socios de la empresa. 

Para alcanzar los objetivos descritos anteriormente se ha 
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.rá necesario establecer las políticas adecuadas para ell.o, las -­

cuales se analizarán en el apartado de planeaci6n. 

2. 4 PLANEACION 

Para el debido cumplimiento de los fines soc~ales. y econ~ 

micos que persigue la empresa, se seguirán las políticas· que a -­

continuaci6n se describen: 

a) Ca~caci6n de mano de obra de la regi6n en que se encon 

trará ubicada la empresa. 

b) Promover y difundir en la regi6n los mejores sisternas­

de cultivo. 

c) Otorgar y buscar precios justos para los socios-prove~ 

dores de la empresa. 

d) Absorber el total de la producci6n de los socios, y no 

comprar materia prima a intermediarios. 

e) Abatir costos mediante mayores volumenes de produc- --

cí6n. 

f) Comercializar los productos al precio más conveniente 

para la empresa (de acuerdo a la oferta y la demanda) • 

g) Mayor participaci6n de las utilidades para los trabaj! 

dores de la empresa. 

h) Aumentar la reserva econ6mica de los- trabajadores me­

diante la instituci6n de una caja de ahorro. 

i) Incentivar a los productores, pagando mejores precios 
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por. su materia prima. Para que con esto mejoren la calidad .de su 

producto. 

Las gu!as de acci6n a seguir para el aprovechamiento int~ 

gral de la materi~ prima (LIMON) , serán: 

Seleccionar y empacar el lim6n fruta~/, para comerciali-

zarlo como tal, satisfaciendo con esto los mercados nacionales y 

extranjeros. La producci6n de lim6n no seleccionado,se localizará 

para la obtenci6n de los derivados de este c!trico mediante su in 

dustrializaci6n, tales como: 

1.- Aceite es~ 

a) Centrifugado 

b) Destilado 

c) Desterpenado 

2.- Jugo de Lim6n 

al Simple o Natural 

b} Concentrado 

c) Polvo o Deshidratado 

3.- Forraje 

a) Cáscara seca 

b) Cáscara Fresca 

c) Clise ara Molida 

Para la diversificaci6n de mercados de los productos, se-

~¡ La ¡eteccL6n ¡e e6ectaa en ba¡e al tamafto y gAado de maduAez -
de la 6Auta. (INFORMACION VIRECTA). 
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efectuar~n investigaciones de mercado a los que se desee concu­

rrir, además para reafirmar los ya existentes. 

En cuanto a la organización agrícola de los productores,­

se llevará a cabo mediante el establecimiEnto de cursos y conf e--

rencias dictadas por peritos en la materia contratados exprofeso­

por la empresa. Estos cursos tendrán como finalidad la organiza-

ci6n y la planificación agrícola. 

La instalación del laboratorio de investigaci6n l/ para -

el mejoramiento de la calidad y diversif1.cación de los· .produc- -

tos, requeri:t·á de equipo especial y de personal "'áltamente califi-

cado (Ingeniero Químico) y con experiencia en esta rama. 

El ca.mino a seguir para la conservación y almacenamiento-

de los productos, será mediante el aprovechamiento del frigorífi-

co 4/ -, ubicado en el muncipio de Tecomán, Colima. Esto, conside-

rando que hay dos €pocas de producción, una de abundancia y otra 

de escasez, que originan variaciones en los precios de los produ_s 

tos. Con el procedimiento anterior se tratarán de evitar dichas-

fluctuaciones. 

r~ instalación de la tienda de descuento, se llevará a ca 

bo con capital propio y con cr~ditos a mediano plazo, el monto de 

~stos estará supeditado tomando en consideraci6n la situaci6n eco 

'i./ La.ó0tta.ta1t.l.a Q.l.ÚlnÚ!a 

4 / AMe.ndamle.nta del 6}[..{.ga!Lló.lc.o .IM..ta!a.da !J mane.jada pair. el F.lde.ic.orr.t.óc del -
- Umón (NAFINSAI. 
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nómica de la empresa. 

2.5 ORGANIZACION 

"La org;;mizaci6n consiste eu el acto de definir las line- · 

as de autoridad y responsabilidad de los individuos, y coordinar-

sus esfuerzos personales parq la armoniosa c~nsecuci6n de los ob­

jetivos previstos" 

Siguiendo los lineamientos anteriores, .se llevará a cabo-

la delegación de autoridad a través del establecimiento de depar-

tamentos en forma jerárquica, que tendrán responsabilidades de a-

cuerdo a las funciones que realicen. 

Las consideraciones anteriores permiten diseñar un organ! 

grama, que a continu~ción se describe: (verlo en la siguiente pá= 

gí.na). 

grama. 

Funciones de los departamentos ~0ntemplados en el organi-

. 5/ . 
1.- ASAMBLEA DE ACCIONISTAS - • Es la encargada de deter-

minar los objetivos y politicas de la empresa, median 

te reuniones efectuadas entre sus miembros (socios),-

para este propósito. El objetivo fundamental de la -

1!_/ Se neg.t'.amen.ta. pOJL .f.01:i Mt~. 181 y 182 de Ley de Soúe.da.du Mencalttif.u 
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Ingeniería Compras c.ontrot Mant~ · Vmta!> '"'"'·~ de del de nimie11 
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FINANZAS 

Contabilidad 

Mttcado 

Crédito 
y 

Cobranzas 
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asamblea de accionistas es: 

a) Llevar a cabo en forma armonica y-satisfactoria -­

los objetivos de la empresa. 

b) Es la dnica que puede modificar e1 acta constituti 

va~ 

2.- CONSEJO DE ADMINISTRACION •. Se encuentra en un nivel­

de jerarquía inferior a la asamblea de accionistas. -

Puede estar integrado por socios y/o administradores­

profesiona1es, nombrados por la misma asamblea para -

el cumplimiento de las siguientes funciones: 

a) Supervisar la consecuci6n de los objetivos y poli­

ticas estab_l.ecidas por la asamblea de accionistas. 

b) Solucionar los problemas que se le presenten a la 

empresa de carácter general a trav~s de estudios -

adecuados. 

c) Asesorar a los diferentes jefes de departamentos -

para el mejor desempeño de sus actividades. 

d) Realizar funci6n de control, con los Lesultados 

previstos y los obtenidos. 

e) Coordinar las actividades de los departamentos de 

la empresa para el logro de los objetivos genera-­

les de la organizaci6n. 

3.- GERENTE GENERAL. Al igual que al consejo de adminis­

traci6n,· al gerente general lq nombra la asamblea de 

accionistas, deberá ser una persona capacitada por la 
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empresa o un administrador profesional, ·que realice -

las funciones que la empresa le encomiende, y que - -

son: 

a) Vigilar el buen cumplimiento de las guías de ac- -

ci6n. 

b) Fungir como representante de la empresa ante otras 

sociedades y ante la comunidad. 

c) Determinar planes de acci6n y vigilar su cumplí- -

miento". 

d) Coordinar los recursos de la empresa (Humanos, Ma­

teriales y Financieros) • 

4.- PRODUCCION. Este departamento agrupa y necesita de -­

los siguientes elementos para la elaboraci6n de los -

productos: 

a) Materia Prima 

b) Mano de Obra 

c) Tt!cnica 

d) Herramientas 

e) Maquinaria 

Para que este departamento cumpla con su objetivo deberá­

contar con las siguientes secciones: 

4 •. !\ Ingeniería del Producto. - Su funci6n será la -

de especificar las caracter!sticas del produc­

to, con ésto se tratara de lograr la calidad -

6ptima del mismo 
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4.B Compras.- Elaborar requisiciones de compra, a­

demás controlar las entradas y salidas de a~ 

c~n, con lo anterior se abastecerá a la empre­

sa de.materia prima tratando de lograr un me­

nor precio a una ~xima calidad de ella. 

4.C Control de Calidad.- Sus funciones serán las 

de evaluar la calidad de la producción i pa.sar 

reportes a su genrencia sobre la calidad del -

producto; orientar y adiestrar personal para -

obtener la calidad deseada. 

4.D Mantenimiento.- Su actividad será la de con­

servar la maquinaria en perfectas condiciones­

y efectuar modificaciones y arreglos a las ins 

talaciones. 

5.- COMERCIALIZACION. Esta unidad de Trabajo se encargará 

de colocar los productos ~e la empresa en el mercado. 

De este departamento dependerá principalmente el vol~ 

men de las ventas, así como, buscar y satisfacer la -

demanda de los clientes. Para buena marcha del depa;_ 

tamento, se contará con las siguientes unidades: 

5.A Ventas.- su actividad será la de coordinar al­

personal encargado de atender a los clientes.­

así como elaborar pronósticos de venta, con la 

finalidad de planear la actividad comercial de 

la empresa. 

5.B Publicidad.- Sus objetivos serán: Aumentar ven 

a 1 
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tas señalar las ventajas del producto; hacerle 

frente a la competencia y darle prestigio a la 

empresa • 

. 5.C Investigación de Mercados.- Esta unidad depar­

tamental se hace necesario en la empresa, ya -

que siempre debemos contar con la informaci6n­

adecuada y oportuna, tanto de los mercados - :­

existentes como de los potenciales. Este de-­

partamento reportará a su gerencia basandose -

en su investigación, de: 

a) Quienes son los compradores existentes y 

potenciales del producto. 

b) La detección de cambios de hábitos, para 

la introducción de nuevos productos. 

c) Indica.rá las preferencias del conswnidor. 

d) Hará notar si los productos de la empr~ 

sa son los adecuados en el mercado. 

e) Dará a conocer a la empresa ante los con 

sumidores. 

6.-FINANZAS. Este departamento se crea con el objetivo -

primordial de obtener y aplicar los recursos maneta- -

rios de la empresa en una forma racional. Este depar­

tamento para desempeñar sus funciones adecuadamente -­

contará con el ápoyo de las siguientes secciones depa!_ 

tamentales: 

6.A Contabilidad.- Esta unidad es indispensable -
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en toda empresa, ofrece informaci6n de la po­

sici6n financiera mediante registros conta- -

bles. Esto, con la finalidad de conocer la -

si tuaci6n f·inanciera de la organización para 

que los directivos tomen decisiones. 

6.B Crédito y Cobranzas.- Con esta sección se co­

nocerán y estudiarán el tipo d¿ clientes a -­

quienes se otorgará crédito, además del monto 

y forma de pago. 

Con las funciones y actividades de los departamentos ante 

riores descritos, as1 como, de sus secciones se espera que la ~.m­

presa consiga sus objet~. 

2.6 LOCALIZACION 

La ubicación de la empresa está orientada a la disponibi­

lidad de materia prima; mano de obra, y ¿•.demás de una infra ex- -

tructura acorde a las necesidades de la misma.· 

De la investigación directa que se efectuó, se llega a la 

conclusión de que el municipio de Armer1a, Colima es el adecuado­

para el establecimiento de la empresa, ya que cuenta con: 

1.- Abundancia de materia prima, tanto en dicho municipio 

como en municipios colindantes (Tecomán y Manzanillo) 

2.- Gran potencial de mano de obra 
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3.- Red de carreteras abarcando todo el estado, siend<;> es 

ta una de las m:is grandes del pais. 

4.- Existe una estación ferroviaria, la cual cruza todo -

el estado. 

5.- Este municipio est~ ce~cano al puerto de Manzanillo -

en donde existe transportación mar!tima al exterior y a ot~os - -

puertos del pa!s, además, el puerto cuenta con un aeropuerto in-­

ternacional. 

-6. - Seri.ricios p11blicos · qüé. -son-·:rnaispensables para la ins 

talaci6n y funcionamiento de la empresa, como son: agua, luz, dr~ 

naje, tel~fono y transporte urbano. 

Aprovechando todos estos recursos disponibles, los costos, 

tanto en mano de obra, como en la obtenci6n de materia prima y en 

el transporte seriin relativamente más bajos. 

2.7 OBTENCION DE RECURSOS 

La empresa para la puesta en marcha y su funcionamiento -

requiere de recursos materiales, humanos y financieros concaneta­

dos, los que se describen a continuaciOn 

2.7.1 MATERIALES 

Para el establecimiento de la empresa se··hace necesario -

primeramente, contar con un terreno apropiado para albergar la5 -

instalaciones requeridas para la actividad productora y adminis--
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2 trativa, este terreno deber~ tene~ una superficie de 10,000 M ,--

(Diez Mil),. previendo expansiones. Adem~s deberá estar cubierto -

un veinticinco por ciento del terreno con estructura met~lica ~ 

ra resguardar ,lás instalaciones productoras. Se debe contar con­

una construcción de 150M
2 destinada a las oficinas administrati--

vas. 

La empresa para su actividad industrial requiere de equ! 

po ·t~cnico necesario para la obtención de los derivados del Limón. 

Para la selección de la materia prima que se comerciali-

zar~ como fruta se precisa de tres maquinas especiales para este-

fin, y deberá contarse con una b&scula de una capacidad de SOTns. 

Para pesar la materia prima y los productos terminados que salgan 

para su venta. 

Para el control administrativo de la empresa, se debe --

contar con un equipo y art!culos de oficina. 

2.7.2 HUMANOS 

La empresa para su funcionamiento precisa de mano de o-

bra no calificada para la actividad industrial y para la selec- -

ci6n y empaque del limón fruta. Sin embargo, se hace necesario -

contar con personal experimentado para ejercer supervisi~n sobre 

dicho personal. 

En lo referente a la administraci6n, se hace necesario -
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contar conpersona,l capacita.do para ejercer actividades relacion~ 

das con el control interno (Contable y Administrativo) de la org~ 

nizaci6n. 

2.7.3 FINANCIEROS 

La empresa cuenta con fuentes de financiamiento internas 

y externas. Las primeras son mediante las aportaciones de los s2 

cios de la. empresa, las externas son otorgadas por instituciones­

crediticias tanto del sector público~/, como del privado a .trav~s 

de pr~stamos refaccionarios (compra de maquinaria) y de habilita­

ci6n y avío (compra de materia prima). 

Af Fondoi. de.pendlentu de. NAFINSA y del Banco de M€x.lco, Ej: fondo Ei.pec.i.al -
paJUt f .lna.nc.imni.e.n.to AgMpecufiM.o. , , 
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Uno de los aspectos que sobresale para el logro de los -

objetivos y buen funcionamiento de la organizaci6n, es la fase de 

comercializaci6n, que a continuaci6n se analizará: 

3 .1 COMERCIAL!Z~CION 

La comercializaci6n es la realizaci6n de las actividades 

comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del pro-­

ductor· al consumidor o usuario, con el fin de satisfacer a los --

clientes y realizar los objetiv.os de la empresa &/ - . 

La empresa, para llevar a cabo la actividad de comercia­

.lizaci6n, tiene que efectuar las etapas más concordantes con los-

objetivos que persigue la misma, que se enumeran en seguida: 

1.- Tipo de Mercado 

Mercado es el lugar a donde concurren oferentes y deman­

dantes para satisfacer sus necesidades mediante bienes o servi- -

cios, a un precio y en un tiempo determinado. 

As1, podemos establecer que la empresa concurrirá a los-

mercado~ existentes, que son: 

a) Industrial.- Este tipo de mercado lo constituyen em-

!f Kcomercializaci6n" Jerome McCarthy. P. 19. 
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presas compradoras de productos semielaborados para la obtenci6n­

de otros productos. En el caso de esta empresa será la venta de• 

los derivados del. lim6n (aceite esencial, jugos y cáscaras) a 

otras negociaciones. 

b) De Consumo.- Está integrado por personas que requie­

ren satisfacer una necesidad inmediata, éste mercado será satisfe 

cho por la empresa mediante la venta de lim6n fruta. 

Desde el punto de vista más general, en el mercado se -­

clasifica en real y potencial. El primero se refiere a la parte­

. del mercado que adquiere los productos de la empresa. El segundo 

tipo abarca a los posibles consumidores de los productos de la em 

presa. 

2.- Cuantificaci6n del Mercado 

Mediante esta actividad se conocerán los volumenes de -­

productos consumidos en el mercado, con ésto, se podr~ medir el -

tamaño del mercado que se desea abarcar, además se obtendr~ infor 

maci6n acerca de las fluctuaciones del mercado que se pretende al 

canzar. 

Para efectuar esta actividad, se cuenta con los siguien­

tes metodos: 

a) Consulta de fuentes·secundarias, como lo son: 

ai) Libros y revistas especializados 
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aiiii) 

60 

Estad!sticas gubernamentales 

Cámaras de .comercio y/o industria 

Agencias publicitarias 

b) Investigaciones de mercado. Esto será analizado po!!. 

teriormente, debido a su relevancia y grado de complejidad. 

3~2 LOCALIZACION DE MERCADOS 

Para detectar los mercados a los que la empresa de sea -

incurrir, tanto en el plano nacional como en el internacional, de 

berá considerar lo sigui.ente: 

LIMON FRUTA 

al Tamaño de Mercado ~ 

b) Gustos y Hábitos de los consumidores !!/ 

c) Pol!ticas Gubernamentales §/ 

d),Competencia §/ 

e) Crecimiento Demográfico ~/ 

f) Costo de Transportes !!/ 

g) Canales de distribuci6n !/ Son los medios por los 

cuales la empresa se vale para hacer llegar su producto al usua-­

rio o consumidor fi.nal. Los canales más eficaces para la mejor -

&/ 

11 

Se conoce~~n mediante la in~ehtigaci6n de me~cado6, que be -­
t~ata~~ m~h adelante. 
La emp~e6a ~ecibe de lo6 p~oducto~e6 (6ocio6} et lim6n a g~a­
nel, enca~gándo6e. de 6elecciona~lo 1J empaca~io pa~a envia~io­
a loh cent~oh de con6umo. 
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-::omercializaci6n de este producto son: 

MERCADO NACIONAL 

PRODUCTOR - EMPRESA - DETALLISTA - CONSUMIDOR FINAL 

PRODUCTOR - EMPRESA - MAYORISTA - DETALLISTA - CONSUMIDOR FINAL, 

Este último qanal es el más utilizado. 

MERCADO INTERNACIONAL 

PRODUCTOR ~ EMPRESA - DISTRIBUIDOR - USUARIO O CONSUMIDOR ~ 

DERIVADOS DEL~LIMON 

a) Tamaño de Mercado :..:./ 

b) Usos :..:.! 

c) Pol!ticas Gubernamentales en el Exterior ~ 

d) Competencia :..:./ 

e) Crecimiento Demográfico .:..:./ 

f) • Costo de Transporte :..:.! 
g) Canales de Distribuci6n.- Gran parte de los deriva-

dos.del Lim6n se comercializan al exterioM, por medio de los si--

guientes organismos: 

i) Fideicomiso del Lim6n.- Organismos estatal, que op~ 

La d.l6tlt.ibuci6n puede helL a. tllavez del F.ldeicom.lóo .del L.i.m6n, 
La Unifo Na.c.lonal de PILoductMeh de Ace.l.te de Um6n 6 dillec. 
ta.mente. can ioh c.Uenteh de la emplleh a. 

:-:..! Se conoc.e!Ld'.n med.<:(/.nte la. .lnvut.lga.ci6n· de me!Lc.a.doh que H. tila. 
ta.IL~ m~h a.delante . 

.. --····-···---~------- ·--------------
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.. 
ra sin prioridades ni,cuotas de producci6n a las industrias de.es 

tos derivados. 

ii) Uni6n Nacional de Productores de Aceite de Lim6n. -

Empresa privada que fija cuotas de producci6n a sus afiliados ba­

sandose en lo directaminado por la Comisi6n Intersecretarial del-

Lirn6n 3/ -··, ~stas·son: 

1·.- Capacidad de Produc~il51'f 

2.- AntigUP.dad de la Empresa 

3.- Monto de la Inversi6n de la Empresa .. 

4.- Mano de Obra que utilice la Empresa 

s.- Localizaci6n de la Empresa 

6.- Ntlrnero de Socios 

7.- Tipo de Socios (Pequeños, Medianos Productores Ejid~ 

tarios, etc.) 

8.- Calidad del Producto 

9.- Monto de los Pagos Fiscales hechos por la Empresa 

10.- Recursos T~cnicos con que cuente la Empresa 

Para ejemplificar lo dicho anteriormente, nos basarnos en 

el funcionamiento que la empresa "C!tricos de Colima, S.A." real! 

za para detectar sus canales de distribuc~6n y as!, comercializar 

sus productos: 
La Comü.16n In.te.Jr.lie.c.Jr.e..taJt-i.a.t de.l U.món, e.6.tc! .in.te.gJta.da poJt -
.f.a!i "ec.Jtéta.JL.1'.a..6: de. Come.Jtc..lo, Hac.-i.e.nda. !f CJtéd.i..to Púbt.lc.o, Agllf 
c.ui..tulla !f Re.c.uJt.604 H.ldllaul-i.c.o.6. 
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1.- Para la comercializaci6n nacional de lirn6n fruta,-

realiza transacciones con mayoristas, éstos, compran el producto-

empacado, ya sea, seleccionado (por tamaño y color) 6 a granel -­

(cualquier tamaño y color) revendiendo el producto en las prind-

pales zonas de abas.tos del pa1s. 

2. - Para la venta de lim6n fruta hacia el exterior cu en 

te con el asesoramiento del Fideicomiso del Lirn6n, para los trámi 

tes y obtenci6n de permisos de exportaci6n. 

En esta actividad, la empresa cuenta con una cartera de-

clientes en el mercado internacional • 

. 3.- Para la exportaci6n de los derivados !/ de lim6n -

(ya que el mercado nacional es muy raquítico), se hace necesario­

la intervenci6n del Fideicomiso del Lim6n a~ igual que en el inci 

so anterior. 

La empresa puede contar para comercializar el aceite - -

esencial con la U.N.P.A.L. ~. si esta lo requiere. 

il Ace.~te E6enc~a.l lj Jugo~. 

'jj Uni6n Na.ciona.l de P1Loducto1Le.6 de Ace~te de UJ11611. 
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3. 3 INVEST([GACION DE MERCADOS 

"Es la reuni6n, registro y análisis de todos los hechos-

acerca de los problemas 1·elacionados con la transferer•cia y venta 

de bienes y servicios del productor al consumidor" f!./ 

Haciendo referencia a la definici6n anterior, la empresa 

debe contar con informaci6n veraz, acerca de la situaci6n del mer 

cado, hábitos de los consumidores y competencia; para una toma de 

decisiones acertadas.· 

Se considera que la investigaci6n de mercados es la téc­

nica con la cual nos anticipamos a las necesidades del cliente. 

Para la realizaci6n de la investigaci6n de mercados se -

efectuarán los puntos siguientes: 

1.- Determinación de la información que se desea obtener. 

2~- Consi~erar la situación de la empresa, respecto del­

problema para el cual se requiere la informaci6n. 

3.- Investigaci6n piloto, consiste en la obtenci6n de in 

·formación informal que nos dá pautas para la investigación que se 

quiere realizar. 

4.- Preparación de cuestionarios, esto es con el fin de­

llevar a efecto el proyecto formal de investigación que se puede-

y "Investigaci6n de Mercados" Boyd-Westfall, P. 4 
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realizar mediante tres formas distintas: 

a) Observaci6n.- Consiste en notar e interpretar los 

hechos u ocurrencias de las personas. 

b) Encuesta.- Son entrevistas que sirven para reco--

lectar datos en forma directa, esto se puede realizar de tres for 

mas: 

bi) Entrevista Personal 

La integraci6n de los cuestionarios se harán me- -

diaute preguntas: 

Abiertas.- El entrevistado se explaya en su -­

respuesta. 

Cerradas.- Limitan la respuesta del entrevistado. 

(si 6 no) 

bii) Entrevista Telef6nica 

Es el método más rápido para la obt.enci6n de da tos. 

biii) Entrevistas por Correo 

Se debe especificar cual será la finalidad de la -

información que se requiere aL entrevi.stado. 

e) Método Experimental.- Se lleva a cabo mediante dos­

grupos, uno que realiza la funci6n de control y el otro que será­

el experimentado, aqu! se observarán las reacciones de estos dlti 

mos antes, después y durante la investigaci6n. 
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5.- Fuentes de Informaci6n, para llevar a cabo esta in--

vestigaci6n se recurre a: 

a) Fuentes Primarias.- De estas fuentes, se obtiene la-

informaci6n directa a través del método de encuestas anteriormen-

te citado. 

b) Fuentes Secundarias.- Estas, nos brindan informaci6n 

ya existente, que podemos encontrar en organismos p~blicos y pri­

vados, adem~s de organismos internacionales establecidos.en el -­

pais, como lo. son: 

ORGANISMOS PUBLICOS 

Instituto Mexicano de Comercio Exterior (I.M.C.E.) 

Secretaria de Agricultura y Recursos Hidrá"ul:.cos (S.A.R.H.) 

Secretaria de Comercio -(S.C.) 

Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico (S.H.C.P.) 

Comisi6n Nacional de Fruticultura (CONAFRUT) 

Banco Nacional de Comercio Exterior (B.N.C.E.) 

Secretaria de Patrimonio y Fomento Industrial (S.P.F.I.) 

ORGANISMOS PRIVADOS E IN'rERNACIONALES 

Revistas Especializadas 

Uni6n Nacional de Productores de Aceite de Lim6n(UNPAL) 

Organizaci6n de las Naciones Unidas (O.N.U.) 

Organizaci6n de las Naciones Unidas para la Alirnentaci6n 

·; 
! 
! 
\ 

• 
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y la Agricultura. 

(F.A.O.) 

Representaciones Diplomáticas (Embajadas) 

Bancos Privados. 

6.- Tamaño de la Muestra} para la investigaci6n de mer-

cadcs, se hace necesario contar con una muestra tomada de un uni-

verso la que tiene que ser representativa del mismo tanto en el -

aspecto cuantitativo como cualitativo. Para determinar el tamaño 

de la muestra, existen diversos métodos para tal fin, que a conti 

nuaci6n se enumeran por orden de complejidad. 

a) Muestreo al ~ Simple y 

b) Muestreo al Azar Estratif'icado y 

c) Muestreo por Conglomerados §/ 

d) Muestreo Sistemático Y 
e) Muestreo por Areas y 

f) Muestreo sin Probabilidad y 

g) Muestreo de Probabilidad y sin Probabilidad· y 

El método más acorde para determinar el tamaño de la mues 

tra, será el que más convenga a la empresa, tornando en cuenta el-

costo, tiempo y grado de confiabilidad. 

7.- Análisis de los Datos Recopilados, después de haber-

6 1 "Inveatlgacl6n de Me~cadoa" Boyd-Weat6aLL P.P. 390 a 516 
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:c:ecopilado los datos mediante la aplicaci6n de los cuestionarios­

por personal capacitado, se pasará a la etapa de análisis, que se 

llevará a cabo mediante: 

a) Ordenamiento de Datos por Grado de Importancia, esta­

abarca la revisi6n, clasificaci6n y tabulaci6n de datos. 

b) Comparaci6n entre c~tegorias para la verificaci6n de­

posibles diferencias. 

e) En caso de ex-istir d-iferéncias, explicarlas. 

d) Recomendaciones, estarán fundamentadas en las conclu­

siones derivadas del análisis. 

8.- Informe de la Investigaci6n, tomando en consideraci6n 

los resultados arrojados por la investigaci6n, se elaborará un in 

forme de los mismos, destinado principalmente a los directivos de 

la empresa. 

Considerando lo anterior, el informe debe contener los -

siguientes aspectos: 

a) El informe debe ser comprensible al lector 

b) Deberá resaltar los puntos má~ importantes del estu--

dio. 

c) Tendrá que ser preciso y conciso 

d) Ser objetivo en las apreciaciones 

e) Debe tener una secuencia 16gica (temario) 

f) Evitar ambiguedades y redundancias 
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3.4 DIVERSIFICACION DE MERCADOS 

Esta actividad se hace necesaria para la empresa, ya que 

si contara con un sólo comprador, estar!a supeditada a los requ~ 

rimientos de este. Con esta situacidn la empresa tendr!a un in-­

cremento considerable en sus costos y una baja en su productivi-­

dad. 

Es por lo anterior, que sé hace indispensable contar con 

diversos compradores, para evitar los problemas expuestos. Con -

esto se logra una captaci6n mayor de recursos económicos, abatie!!_ 

do costos e incrementando la actividad productiva de la empresa. 

Esto se lograr~ atacando los mercados potenciales exis-­

tentes que no ha sido explotados debidamente por los exportadores 

mexicanos {Lim6n Fruta Y. Derivados). Entre los que encontramos·-­

ª los siguientes: 

a) Canadá 

b) Checoslovaquia 

c) Francia 

d) Gran Bretaña 

e) Hungr!a 

f) Jap6n 

g) Repttblica Federal de Alemania 

h) Repliblica Democrática Alemana 

i) Repdblica Popular China 
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j) Polonia 

k) U.R.S.S. 

Las perspectivas que presentan estos mercados, implican­

una situaci6n alentadora para el lim6n mexicano y sus derivados.­

Esto trae una captaci6n mayor de divisas que se obtienen, por la­

buena comercializaci6n de estos productos, en beneficio de la em­

presa y de la balanza comercial del pa!s. 

3.5 PROMOCION 

La promoci6n es una de las actividades indispensables p~ 

ra el desarrollo de la empresa. Los objetivos que se pretenden -

con ésta, son: 

a) Informar 

b) Motivar 

c) Estimular a los consumidores (reales y potenciales) -

de los productos de la empresa. 

Ademá'.s de tener bien definidos los objetivos, se tienen 

que evaluar mediante estrategias con los métodos necesarios para­

llevarlas a cabo. 

~a intensidad de la promoci6n, estará supeditada a los 

resultado'i obtenidos en la investigaci6n de mercados. 

Para que la empresa determine sus estrategias comercia-­

les, debe tomar en consideraci6n las siguientes variables: 
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- Variables Internas (controlables).- como son: 

a) El Precio 
b) El Producto 

c) La- 1>ublic idad 

d) La Plaza (canales de distribuci6n) 

- Variables Externas (no controlables).- como son: 

a) Competencia 
b) Gobierno 
c) Adelantos Científicos 
d) Costumbres 
e) Status Sociales 
f) Infraestructura, etc. 

A continuaci6n se describen las variables controlables -

de la-empresa: 

+ PRECIO 

Está integrado por los siguientes factores: 

a) Costos del Producto 

b) Utilidad Esperada 

Estando sujeto a las siguientes condiciones: 

a) Ingreso Per-cápita 

bl Competencia 
c) Controles Oficiales 
d) Flexibilidad de la Oferta y la Demanda 

En cuanto a los productos de la empresa (lim6n y sus de­

rivados), las fluctuaciones que existen en el mercado, dan por re 

sultado un incremento de la oferta frente a la demanda. 
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+ PRODUCTO 

Para satisfacer los requerimientos del mercado (nacional 

e internacional) los productos de la empresa, tendrán ·las siguie~ 

tes caracter1sticas: 

LIMON FRUTA 

La fruta que se dá en la regi6n en donde está localizada 

la empresa, está considerada como la de mejor calidad en el pa!s, 

d~bido a su consistencia y durabilidad, 

La selecci6n que se llevará a cabo en la empresa, estará 

de acuerdo a los seis tamaños diferentes que se dán en la regi6n. 

(ver tabla No. 3) 

TAMAf;OS DEL LIMON FRUTA: 

TAMMOS DIAMETROS 

No. 6 Más de 52 m. m. 

No. 5 De 48 a Sl m. m. 
No. 4 De 45 a 47 m. m. 
No. 3 De 42 a 44 m. m. 
No. 2 De 39 a 41 m. m. 
No. 1 De 36 a 38 m. m. 
No. o (desecho) Menos de 36 m. m. 

El lim6n del No. 6 usualmente se. destina ·a la exportaci6n 

debido a ·que cumple con las normas de calidad, tamaño y c.oloraci6n 

en el mercado internacional. A esta clase de lim6n se le debe - -

aplicar para incrementar su peri6do de conservaci6n un preservati­

vo, que puede ser "Cera de Candelilla" 6 "Tag", siendo esté áltimo 
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el más· eficaz. 

Los tamañ.9s más usuales para el consumo nacional, son -­

los n11meros 2, 3, y 4 Ciebidb a que éstos son los más abundantes en 

la regi6n,· Los tamaños 1 y 5 son de menor importancia, debido a -

lo escaso de su producci6n. 

Por 11ltimo el lim6n de la clase No. O 6 Desecho es desti 

nado a la indu~tria. 

DERIVADOS DEL LIMON 

Aceite Esencial: 

Debido a que la materia prima para la obtenci6n de este­

producto es de alta calidad, y existe la suficiente pr~ducci6n de 

este insumo, el producto tiene gran aceptaci6n y demanda en el 

mercado internacional, presentándose perspectivas favorables para 

la empresa. Básicamente, las industrias que consumen este produs 

to, son: 

a) Alimenticia 

b) Perfumer:í.a 

c) Refresquera 

d) Farmaceútica 

Jugo de Lim6n: 

Este es un producto derivado de lim6n, utilizado princi­

palmente para la elaboraci6n de bebidas no alcohOlica~ y en comb!_ 

naoi6n con bebidas alcoh6licas, comercializado principalmente en­

, : exterior. Esto es debido a su escasa demanda nacional. 
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EMPAQUE Y _ENVASE 

Para la distribución del Limón Fruta en el mercado nacio 

nal se utilizarán cajas de madera forradas de papel para la con-­

servación .del producto, con una capacidad de 30 Kgs. netos. Las 

que deberán estar flejadas y llevar las especificaciones del pro­

ducto. 

Para la venta de este producto en el mercado exterior se 

deberá contar con un empaque de cartón, cuya capacidad será de 18 

Kgs. netos, lo¿ que deberán llevar inscritas las caracter!sticas­

del productos; instrucciones de.manejo y lugar de origen y desti­

no, cumpliendo con los requisitos sanitarios y de calidad requerf 

dos por el mercado importador. 

Para la venta interna de aceite esencial, se requiere un 

envase de lámina galvanizada y con una capacidad de 15 Kgs., esto 

es debido a las pequeñas cantidades de mandadas. 

Respecto a las exportaciones del aceite esencial, se utf 

!izarán envases "Tambores de Lámina Glavanizada", con capacidad -

de 181. 6 Kgs. 

Tocante al jugo de limón, el envase utilizado en el mer­

cado nacional se utilizan envases de lámina forrados con polieti­

leno, evitando con esto la correción, ~stos tendrán una capacidad 

de 80 Lts. 
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En el mercado exterior se utiliza el mismo tipo de enva­

se para su com~rcialización, diferiendo en capacidad.que es de 52 

Gls. 

+ PUBLICIDAD 

Es una serie de actividades a través· de las que la empr~ 

sa dá a conocer sus productos a los posibles consumidores, reafiE_ 

mando a su vez el mercado existente. Existen diversos medios de -

difusión, disponibles a la empresa para dicho fin, estos son: 

a) Radio y T.v. 

b) Periódicos y Revistas 

c) Carteles o Volantes 

d) Objetos r·;ovedosos (llaveros, plumas, etc.) 

Los medios más adecuados para la empresa serán estudia-­

dos en el apartado de publicidad. 

+ PLAZA (Canales de distribución) 

La empresa utilizará los canales que fueron determinados 

con anterioridad. 

3.6 PUBLICIDAD 

Anteriormente se enumeraron los medios de publicidad --
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disponibles pa a la empresa, a continuaci6n se.seleccionarán los 

más accesibles para la misma: 

a) Radio. Ya que es un medio de informaci6n masiva y -

su costo no es tan elevado como otros medios de informaci6n 

b) Peri6dico, su costo es relativamente más bajo, pero 

no llega a la misma cantidad de personas. 

c) Carteles y/o Volantes. Su costo es más bajo que - -

cúalquier otro tipo de publicidad, pero llega a un nllmero reduci-

do de personas, lo que es, una limitante. 

Para aclarar las apreciaciones expuestas, se ejemplific~ 

rá de la siguiente manera: 

a) Problema bien definido, o sea dar a conocer el lim6n-

mexicano en el mercado de la República Federal Alemana. 

b) Objetivo, diversificar mercados e incrementar ventas. 

c) Para el logro del objetivo se hace necesario ,1 ases2 

ramiento de los promotores del Instituto Mexicano de Comercio Ex-

terior. 

d) Proporcionar el presupuesto sufic.iente para la reali­

zaci6n de la campaña publicitaria. 

e) LOs medios adecuados para esba campaña, ser6n: 

ei) Radiodifusi6n en la ciudad de Frankfurt. 

eii) Mediante carteles que identifiquen el producto,-

colocandose en las principales cadenas de super-

mercados y tiendas de conswno alimenticio. 
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f) El tiempo requerido para la campaña en rad~o ser~· de 

dos semanas, excluyendo sabados y domingos, con diez· anuncios dis 

tribuidos adecuadamente durante el día, ~stos deberán señalar las 

caracter1sticas y usos del producto. 

Los carteles deberán estar expuestos durante un lapso de 

30 días, y por último. 

g) Contr.ol de la campaña publicitaria, mediante supervi-

ci6n. 

Es de considerarse, que en cada uno de los paises a los 

que se quiere incurrir, el medio y tipo de publicidad pueden va-­

riar de acuerdo a las condiciones que existan en dichos paises. 

3 • 7 AGENCIAS, PROMOTORES 'l MUESTRAS EN EL EXTERIOR 

3.7.1 AGENCIAS EN EL EXTERIOR 

La actividad principal de éstas, es la de promover los -

artículos que la empresa desee colocar en el mercado exterior. La 

empresa, puede hacer uno de dichas agencias a través de: 

a) IMCE. Cuenta con agencias comerciatizadoras en el ex 

terior, las que están a disposici6n de las personas que requierán 

sus servicios, sin costo alguno.· 

b) Agencias Particulares. Son establecidas por gente e~ 

pecializada en la comercializaci6n de productos en el ·exterior.Es 

t<:.:~ empresas operan mediante comisiones tasadas por el monto de -
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las transacciones que realizan. 

c) Agencias Propias. En este caso, la empresa sería la­

encargada de establecer la agencia comercial en el mercado exte-­

rior, la que se integrará con personal capacitado para llevar a -

cabo las funciones para las cuales fué creada. 

Esto resulta demasiado oneroso para cualquier empresa. 

3.7.2 PROMOTORES EN EL EXTERIOR 

Otro medio que puede utilizar la empresa para colocar -­

sus productos en el exterior, son los promotores con que cuenta -

el IMCE, en el mercado internacional. 

Tienen corno funci6n primordial detectar a los posibles -

clientes de los productos de la empresa. Además, fungen corno in­

termediarios para entablar pláticas entre compradores y vendeqo-­

res. Esta funci6n, la realizará mediante una labor de convenci-­

miento hacia los importadores, enumerando las caracteristicas, u­

sos y ventajas del producto. 

Con el fin de estimular las exportacion'es del Instituto­

Mexicano de Comercio Exterior realiza estas actividades sin costo 

alguno para el empresario. 

La empresa podría contar con promotores en el exterior,­

que realizacen las actividades propias de ~stos. Sin embargo, e~ 

ta situaci6n le resultaria muy costosa a la empresa, ya que ten--
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dr1a que contratar profesionales en esta rama, ademlis de costear 

la estancia en el pa1s en donde se realizaran estas actividades. 

Debido a lo anterior es preferible u-t.ilizar los servi-· -

cios que ofrece el IMCE. 

3 • 7 • 3 MUESTRAS EN. EL EXTERIOR 

con la finalidad de dar a· conocer las especificaciones -

de los productos de la empresa en el exterior, se hace indispens~ 

ble el envio de muestras a los mercados potenciales. 

Estas, se pueden canalizar a través del IMCE,·valiendose 

de sus agencias y promotores comerciales en el exterior. Lo ant~ 

rior podr1a ser realizado por agencias particulares o propias e-­

nunciadas anteriormente. 

El envio de muestras a trav~s del IMCE, requiere que te~ 

gan un peso inferior o igual a 9 Kgs., as1 ,como, las caracter1sti 

cas y especificaciones del producto; para que as1 el Instituto a~ 

serva 1ntegramente el costo de.transportaci6n. Si por el contra­

rio el peso de la muestra (s) es mayor, los gastos correr!n 1nte­

gramente a cargo de la empresa. 

Cuando el IMCE concurre a realiza ferias (exposiciones), 

internacionales invita a que participen a tpdas aquellas empresas 

que se interesen en este tipo de eventos, para dar a conocer sus-
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productos, con lo cual penetrarian en el mercado internacional. 

Lo anterior, es un aspecto ben~fico para la empresa ya -

que ayuda a diversificar mercados, además de promover sus produc­

tos en el mercado exterior. Con esto la empresa tendr1a un incre­

mento en sus ventas. 

3.8. TRAMITES ADUANALES '!../ 

Para la exportaci6n de los productos de la empresa, es -

necesario cumplir con los siguientes requisitos: 

a) Llenar solicitud de permiso de exportaci6 definitivo 

en la Secretaria de Comercio. 

b) Tramitar el certificado fitosanitario en el departa-­

mento de aplicaci6n cuarentenaria en la Direcci6n General de San!_ 

dad Vegetal dependiente de la Secretaria de Agricultura y Recur-­

sos Hidraulicos 

c) Tramitar certificado de origen en la C!imara de Comer­

cio o Industria correspondiente. 

En el caso de los productos de la empresa, se debe con-­

tar con la opini6n de la Secretaria de Agricultura y Recursos Hi­

draulicos, respecto a la solicitud de exportaci6n. 

JJ S. r. C. SeJLle ComeJtclo, Fo.U.e.to No. 3 
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cias oficiales, con el pr6posito de agilizar los tramites necesa­

rios; as! como fungir, como representante legal. Sus actividades 

son: 

a) Tramitar las licencias y permisos necesarios para el 

desarrollo de las actividades de los socios. 

b) Declaraciones fiscales 

c). Representar a los socios ante problemas relacionados-
' 

con la tenencia de la tierra. 

d) Representar a los productores-socios en problemas la-

borales. 

e) Tramitar las inscripciones necesarias para incorporar 

a los trabajadores de los 50cios al I.M.S.S. e INFONAV-IT, 

f) Representar a los socios en problemas jur!dicos en g~ 

neral. 

3.9.3 FINANCIEROS 

El pr6posito de este tipo de ase~oramiento, será el de -

informar a los socios como obtener recursos financieros convenie~ 

tes para los mismos, a través de cr~ditos refaccionarios (compra-

de maquinaria) , y de habilitaci6n y avío (compra de materia prima 

y fertilizantes) • 

Estos créditos se podrán obtener en instituciones crédi­

to privadas o ptlblicas, adem~s de que, podrán ser liquidados a -­

corto, mediano y largo plazo según las conveniencias de quienes -

•-,. 

" ,, 
' 
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3:9 ASESORIAS 

La actividad asesor~ de la empresa, estará enfocada a -­

brindar el auxilio necesario a los pequeños o medianos producto-­

res de lim6n que constituyen a la empresa, en aspectos t€cnicos,-

legales y financieros. 

3.9.1 TECNICOS 

Esta asesoría, se otorgará para el mejoramiento de las -

actividades productivas de los socios, este asesoramiento se aplf 

cará en los siguientes rubros: 

a) Estudios para el mejoramiento del cultivo 

b) Adiestramiento y capacitaci6n de personal, para el me 

. jor aprovechamiento del cultivo. 

c) Planificaci6n de los cultivos!!! 

d) Informar de los equipos agrícolas adecuados y necesa-

ríos para las actividades del campo. 

e) Informar de los m€todos adecuados para la transporta-

ci6n del producto, del huerto a la planta industrializadora. 

3.9.2 LEGALES 

En lo referente a este aspecto, la empresa tendrá como -

funsiones el asesoramiento a los socios, relacionado con depende~ 

!/ La. rrtllljotrla de. .t..o1i pJt.Odu.c.tOJte.li del e.lita.do de. Colúno. 

c.uUlvan conjuntammte o.tJr.o~ 6JtU.t.oli (.tamalr..útdo, coco,pUt.anol, con e.f. del 
lún6n. 
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los requieran. 

Las asesorias que proporcione la empresa, son convenien-

tes a los soc~os de la misma, debido a que les brinda seguridad,-

beneficios y respaldo econ6mico, 

Con 1o anterio~ se pretende el beneficio socioecon6mico, 

tanto para la empresa como para los socios. 
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IV CONCLUSIONES 

Hemos visto que el mercado de productos agrícolas y la -

producci6n así como su industrializaci6n de los mismos, requieren 

con urgencia de un estudio y de una reestructuraci6n realista y -

positiva, tal -;s el caso del Lim6n Mexicano, en su Producci6n Co­

mercialización e Industrialización. 

El desarrollo y los beneficios que se logren sean en fa­

vor de los medianos y pequeños productores, y de la económia del 

país. 

Para tal efecto se requiere: 

a) Organizaci6n del cultivo del limón y de los producto­

res a Escala Local, Regional y Nacional. 

b) Realizar estudios encaminadqs a lograr el mejoramien­

to al cultivo del limón, la Industrialización y la Comercializa-­

ción del mismo y llevar a cabo los que resulten viables. 

e) Que no se siga dando intervención de ninguna clas~ de 
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estructuras de carácter mon~p6lico. 

Considerando que la soluci6n básica al problema del Li-­

m6n radica, en que los citricultores reciben el precio justo de -

su producci6n. Es necesario acabar definitivamente con la explo­

taci6n y los intermediarios (vulgarmente llamados coyotes), y ob­

tener en consecuencia mejores precios. 

Por lo cual es imperativo que tanto la Comisión Interse­

cretarial del lim6n como el Fideicomiso del limón y otros organi! 

mos ya sea de carácter público o privado relacionados con los ci­

tricul tores, juntos luchen y coordinen sus actividades referentes 

a comercializaci6n y_...;¡u;edUCci6n del limón y sus derivados. 

Es inaplazable conjuntar esfuerzos para dar soluciones -

definitivas a los problemas inherentes a la citricnltura. Esta -

meta solo se podrá alcanzar a travez de una solida~idad efectiva­

que armonice los intereses de los involucrados en un plano de ju~ 

ta equidad social. 

Por otra parte, se ha·mencionadó que el mercado poten- -

cial del limón y sus derivados en el exterior es muy atractivo y 

con grandes posibilidades de desarrollo para aprovecharlo es neo~ 

sario; una adecuada promoción de dicho producto y sus derivados -

en los mercados externos principalmente Europa y Asia, y son en -

orden de importancia: Alemania Federal, Francia, JapÓn e Inglat~ 

1·:a, es hacia estos paises donde debe orientarse una política de 
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exportaci6n para lograr conquistar nuevos mercados, así como tam­

bi€n es necesario contar con técnicas adecuadas de sel.ecci6n y e_!!! 

paque del equipo que facilite las maniobras de carga y descarga -

en los puertos de embarque y transporte refrigerado tanto terres­

tre corno marítimo. 

El Gobierno Federal debe aprovechar la experiencia de o­

tros paises, desarrolando las instalaciones portuarias, los ferro 

carriles, las lineas aereas y las lineas navieras Nacionales para 

contenedores, que son los equipos apropiados para el envio de pr~ 

duetos de exp~, ,-taci6n. Si este se pudiera realizar a corto plazo 

se abrir1an grandes posibilidades de exportación para los produc­

tores Mexicanos, y contribuir a la balanza comercial del país. 

En cuanto a la formaci6n de la empresa es necesario de-­

terminar de acuerd0 a las necesidades y requerimientos de la (s)­

empresa (~) el tipo de sociedad que m~s convega, para el 6ptimo -

funcionamiento de esta (s). 

Por lo tanto el estudio que se realiz6 de los diversos -

tipos de sociedades reglamentadas en la ley de Sociedades Mercan­

tiles, se encontr6 que la que más conviene es la Sociedad An6nima 

con la ~~dalidad de Capital Variable. Siendo esta la que más a­

rraigo tiene en la actualidad. 

Esta Sociedad (S.A. de e.V.) cuenta con una estructura -

adecuada para el des rrollo de los negocios de la vida moderna y 
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es la que está reglamentada de modo más completo por la ley. 

Sin embargo no es necesariamente obligatoria, ya que la 

elección dependerán de la (~} empresa (s) de que se trate (n)y de 

acuerdo a los requerimientos y necesidades de la {s) misma (s) • 

Uno de los aspectos que sobresalen para el logro de los 

objetivos y buen funcionamiento de la organización es la fase Co­

mercialización, razón por la cual debemos esforzarnos, dentro del 

ámbito de nuestra responsabilidad, por enc~ntrar caminos adecua-­

dos para hacer de la fruticultura un sólido apoyo de la produc­

ción agr!cola Nacional, ya que la agricultura es el cimiento en -

que descansa el desarrollo económico de cualquier nación. Por lo 

que convencidos de que la fruticultura es una actividad Agroindu~ 

trial altamente redituable y dentro de la cual se incluye el li­

món mexicano y sus derivados. 

Esta visto que tanto el Mercado Nacional como el Mercado 

Exterior estan abiertm: para los productor~s agricolas de México; 

sin embargo, si no se cuenta infraestructura básica que permita -

el manejo de los productos en los lugares de Embarque según las 

técnicas modernas, ese atractivo mercado (Principalmente el exte­

rior) se pierde en la nada. 

Frente a este problema es imperativo adoptar medidas te~ 

dientes hacia el logro de una adecuada organización, para organi­

z~ r la Industria, y para organizar la Producci6n, as1 como organ~ 

·-
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zar la investigaci6n, organizar a los productores y la invest~ga~ 

ci6n frutícola, pero sobre todo para organizarnos nosotros mismos 

a manera de discernir que debemos hacer, como lo debemos hacer, -

cuando lo debemos hacer y donde lo debemos hacer. 
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ANEXO 

Pron6stico de la demanda de aceite esencial de lim6n 

mexicano para los Estados Unidos, usando el método de minimos cu~ 

drados. 

Demanda Año 
(Ton) Base 

Año y X XY 

1967 427 o o 
1968 422 1 422 

1969 256 2 512 

1970 375 3 1125 

1971 330 4 1320 

1972 427 5 2135 

1973 440 6 2640 

1974 ~ 7 3696 

Ey= 3205 Ex=28 Exy=ll850 

Y= a+bx 

Ecuaci6n I. 

Ecuaci6n II. 

Sus ti tuci6'1: 

Ev= na + bEx 
• 2 

Exy= aEx + bEx 

I. 3205 8a + 2Bb (5) 

II. 11850 = 28a + 14ob C-ll 

Desviaci6n de la 
demanda real con 
tra la demanda= 
Calculada. 

x2 Ye. 

o 79.09 

1 .59. 03 

4 -122.03 

9 -18.09 

16 -78 .15 

25 3.79 

36 l. 73 

~ 74 .67 

Ex2=140 Eyc= O 



r. 16025 = _40a + l4ob 

lI. 11850 =-28a 14ob 

4175 = 12a 

90 

a = 4175/12 a= .347 .91 

Sustituci6n en la ecuaci6n II. 

11850 

11850 

28 ( 347.91 ) + 14ob 

9741.48 + 14ob 

1.4ob =·-11850 - ·974L-4il 

14ob = 2108.52 

b 2108.52 

140 

b = 15.06 

ci6n: 

Pronósticos de la demanda aplicando la ~~guiente ecua--• 

Y = a + bx p 

Donde: 

Yp = Valor de la tendencia para el periodo x. 

x = Periodo de tiempo 

a =Valor de Yp en un punto base (O). 

b = Pendiente de Yp por cada cambio unitario en x. 

Sustituci6n: 

x1975 = 347.91 + 15.06 (8) 

= 347.91 + 120.48 

x1975 = 468.39 ton. 



X197 6 = 483.45 Ton. 

X197? = _498. 51 Ton. 

X19i8 513.57 Ton. 

X1979 = 528.63 Ton. 

X1980 = 543.69 Ton. 
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10NELA06S 

3000 

2800 

2600 

2400 

2200 

2000 

.1800 

1600 

1400 

1200 

1000 

eoo 
600 

70 71 73 74 
AÑOS 

FUente: SIC 

(anuario de 

comer1:lo 
exterior) 

Aun no existen dato~ 
para 1975 
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INDICES ESTACIONALES DE· LA EXPORTACION · MEXl8ANA 
DE JUGO DE LIMON Y SUS PRECIOS DE EXPORTACION 

POR ·1. 
230 

220 

210 

200 
100 

"º 170 
160 

m 
140 

110 
120 
110 

100 

90 

80 
70 

60 

50 
40 
10 
20 

10 
o 

E f M A lo! J .J A ~ O H O 

MESES 

•--- CANTIDADES 

- - - - _.-PRECIOS 

Fuenle:"EL MERCAOO 
DEL LIMON 
MEXICANO" 

SAG. 1973 
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